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1. Selección y Definición 
 
1.1 Antecedentes 
Los hábitos de consumo del comprador actual están marcados por la preferencia hacia 
artículos que representen un alto grado de responsabilidad social  y conciencia ambiental (Rozo, 
2016), esto ha llevado a que los momentos de consumo sean apalancados por la necesidad de 
buscar un producto que logre abarcar todas las necesidades del consumidor, pero que no atente 
contra el medioambiente, o  que si estos  aún cuentan  con  vida útil no sean desechados sino que 
al contrario sean aprovechados, dando así un mensaje claro sobre el nivel de conciencia de la 
sociedad de hoy en día. 
Ahora bien y en línea con lo anterior, los canales de distribución tradicionales están 
siendo cada vez más, remplazados por medios electrónicos, lo que facilita la comodidad y tiempo 
de respuesta, características que busca el consumidor de nuestros días, en Colombia las 
tendencias de gasto y consumo están siendo marcadas por venta directa, por catálogo, e internet, 
esto ha facilitado la comunicación entre las compañías y el cliente, debido al alto nivel de 
servicio que este tipo de medios de pago puede brindar, ya que es más amplia la cercanía entre 
comprador y vendedor.  (Salgado Céspedes, Andrés 2.012). 
En la actualidad el criterio de compra está dado por demanda, es decir el momento de 
consumo se da en cuanto se genere la necesidad y no de forma acumulativa, “En Colombia las 
ventas por internet están ganando terreno, principalmente en las categorías de bienes durables” 
(Portafolio, 2.017), por lo tanto las personas que compran por internet ya no están sesgadas a 
artículos tales como  viajes, videojuegos y otros similares que no tenían mayor experiencia de 
consumo, sino que ahora las compras tradicionales tales como ropa, accesorios, muebles y 
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demás; que requiere un poco más del tacto del consumidor también están siendo remplazados por 
compras On line. 
Adicional en bienes como muebles los colombianos cambian este tipo de artículos 
aproximadamente cada cuatro años, 90% de los compradores prefieren renovar su sala, seguido 
del comedor y por último alcobas, esto ha dinamizado el mercado de este tipo de bienes dando 
así la oportunidad de ingreso a nuevos competidores y nuevos estilos, que permiten tener un 
amplio portafolio para el gusto de los consumidores. (Portafolio, 2.010). 
Es así como la unión de nuevos canales de compra y venta y la categorización de los 
hábitos de consumo de acuerdo con gustos y preferencias, dan cabida a alternativas como 
productos antiguos, con características Vintage, retro u originales, con los que el consumidor se 
siente identificado, y no modelos estándares que son impuestos por una oferta limitada, de 
acuerdo a lo anterior es así como nace la idea de una Tienda Virtual de Muebles/ Enseres y 
electrodomésticos usados. 
1.2   Formulación 
Para la definición del proyecto, es importante considerar que la compra de muebles y 
enseres para el comercio minorista represento un 13,2% del sector en 2.014, y en lo corrido de 
ese año crecieron en un 7,7% frente el año anterior, “las ciudades que registraron los mayores 
crecimientos en las ventas reales del comercio minorista, incluidos todos los muebles de madera, 
plástico y metal fueron Cali con 7,0 %, Barranquilla y Medellín, ambas con 6,1 %” (Salgado 
Cardozo, Ximena, 2.016). Por otro lado, los colombianos en mayor medida consumen muebles 
importados de China, pero estos no cumplen con los estándares de calidad óptimos, lo que ha 
llevado a que migren a opciones tales como muebles usados (en los cuales cabe el concepto de 
vintage o retro),  o reciclados; con los cuales se cumplen las necesidades de diseño y calidad a 
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precios competitivos. En ciudades  como Bogotá se puede acceder a este tipo de muebles a través 
de medios digitales o tiendas físicas pero estas muchas veces no cuentan con el inventario o 
todas las opciones que el cliente busca, por ende se busca llegar al consumidor que desea un tipo 
de mueble original y a su gusto por medio de una plataforma digital en donde pueda interactuar 
el vendedor y comprador.  
Teniendo en cuenta lo anterior, surge el planteamiento que aborda en este proyecto: 
¿Cómo desarrollar una plataforma digital de compra/ venta e intercambio de muebles y enseres y 
electrodomésticos usados en Bogotá? 
1.3.       Objetivo General 
Desarrollar plan de negocio para la creación de una plataforma web para la compra, venta 
e intercambio de electrodomésticos y muebles y enseres usados en la Ciudad de Bogotá. 
1.4.        Objetivos Específicos 
 Diseñar y ejecutar estudio de mercado que permita establecer el alcance del 
proyecto, considerando: segmentación, competidores existentes y estrategia comercial.  
 Diseñar, desarrollar y plataforma digital para la compra y venta de 
electrodomésticos, muebles y enseres.  
 Definir estructura organizacional y recurso humano necesario para el desarrollo 
del proyecto de negocio planteado, considerando las características y alance definido.  
 Desarrollar análisis financiero para establecer presupuesto de inversión inicial y 
proyección de ventas, ganancia y rentabilidad durante la ejecución del proyecto.  
 Establecer el alcance, tiempo y costo de implementación del proyecto. 
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1.5.       Beneficiarios del Proyecto  
 Cliente: Proveedores de artículos y accesorios relacionados con muebles y 
electrodomésticos para el hogar.  
 Personas naturales (Hombres y mujeres entre 24-45 años) con interés por la 
compra y venta de muebles y electrodomésticos usados para el hogar en excelente estado.  
1.6.       Descripción de la  Entidad  Ejecutora   
El proyecto será ejecutado por un grupo de dos (2) estudiantes que optan por el título de 
Especialista en Gerencia, otorgado por la Universidad Externado de Colombia, quienes como 
producto de su emprendimiento realizarán las correspondientes investigaciones y desarrollarán el 
proyecto, invirtiendo sus propios recursos, tanto intelectuales como económicos. 
Las integrantes del equipo del proyecto son: 
 Luz Adriana Pérez Camelo 
 Lina María Guio Buitrago 
1.7.        Metodología   
El proyecto se soportará bajo un documento escrito, el cual se generará y construirá 
mediante cinco informes que serán revisados por el profesor de la asignatura Formulación y 
Evaluación de Proyectos, siendo desarrollado bajo el siguiente programa: 
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Tabla 1. Programa del Proyecto 
 
  
Febrero Marzo 
  
S1 S2 S3 S4 S1 S2 S3 S4 S5 
1 Selección de un proyecto                   
2 Marco Referencial                   
3 Mercado                   
4 Técnico                   
5 Organizacional                   
6 Financiero                    
7 Implementación                   
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La metodología a utilizar es: 
Tabla 2.  Metodología 
Objetivos 
Específicos 
Actividades Herramientas 
 
Fuentes de 
Información 
-Identificar los hábitos de 
consumo del mercado 
potencial, que este en 
búsqueda de soluciones on 
line para la remodelación 
de sus espacios. 
-Desarrollar una plataforma 
web que permita la compra 
/venta e intercambio de 
muebles y enseres  usados. 
-Crear un modelo de 
negocio, que permita la 
interacción de las partes 
(comprador - vendedor) en 
donde como intermediario 
se puedan brindar 
soluciones a las 
necesidades expresadas por 
el cliente. 
-Generar a través de un estudio de 
mercado basado en encuestas e 
investigación, cual es el diseño, 
oferta y estrategia de lanzamiento 
de la plataforma web. 
-Determinar el mercado potencial 
que puede acceder a este tipo de 
productos para realizar el cálculo de 
proyecciones e inversión. 
Investigación de competidores y 
entorno en el que se llevara a cabo 
el proyecto para poder determinar 
fortalezas, amenazas, oportunidades 
y debilidades de éste. 
  
-Encuestas 
Online a 
persona 
natural.  
-Investigación 
de mercados a 
través de 
medios 
digitales. 
-Ministerio de 
Tecnologías de 
la Información 
y 
Comunicacion
es. 
 
-Fuentes 
Primarias y 
Secundarias: 
-Ministerio de 
Tecnologías de 
la Información y 
de las 
Comunicaciones 
de Colombia. 
-Cámara de 
Comercio 
-Google 
Keyword 
Planner. 
-Google Trens. 
-Semrush 
-Sistrix 
-Radian 6  
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2. Marco de Referencia 
2.1. Marco Teórico 
En línea con el enfoque que queremos dar a nuestro proyecto, en el cual el usuario tiene 
la facilidad de vender, comprar o intercambiar muebles y enseres por medio de una plataforma 
web, esto está alineado con las tendencias del mercado actual, el cual ha pasado de un modelo de 
canales tradicionales a una suma de esfuerzos que han permitido que el e-commerce o comercio 
electrónico sea de gran envergadura en el contexto nacional. 
“Colombia se encuentra en permanente crecimiento en el mundo digital a través del 
comercio electrónico. En 2.015, las ventas online representaron el 2,6 % del PIB nacional con un 
crecimiento de más del 30 % en ese año. Esto demuestra que cada vez más empresarios están 
abriendo este canal para la venta de sus productos o servicios.” (Cámara de Comercio de Bogotá, 
2.016).  
Por otro lado, el auge tecnológico que vive el país y la coyuntura social que permite una 
mayor penetración de equipos tecnológicos en el mercado, promueven que los consumidores 
busquen otros medios para satisfacer sus necesidades, en donde puedan tener un alto nivel de 
productos de buena calidad a un precio competitivo, así logran optimizar su tiempo, cuando 
pueden tener acceso a todo el mercado global a través de un click.  
Según un estudio realizado por Groupon, los resultados de una encuesta realizada a más 
de 1.500 colombianos, el 62% asegura que realiza compras en internet por los descuentos que se 
encuentran en la red debido a la variedad infinita de tiendas. Asimismo, el porcentaje de compras 
que realizan los colombianos online en vez de ir a la tienda es del 34%, esto incluye cosas como 
comida, productos, servicios, vacaciones y seguros. (Caracol Radio, 2.016). 
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De acuerdo a estas estadísticas basamos la creación de una plataforma web que permita la 
venta, compra e intercambio de muebles y enseres, esto debido a que en Colombia no se 
encuentra una página especializada en este tema, y que permita a los usuarios obtener servicios 
adicionales, en el momento que están buscando un mueble o enser.  
Adicional, dicho proyecto lo basamos en la necesidad actual de aprovechar los bienes y/o 
artículos que aún se conservan en buen estado, y con ellos poder obtener un ingreso adicional, o 
poder adquirir muebles y enseres en óptimas condiciones a precios muy competitivos, y que 
permitan cuidar el ambiente de múltiples desechos que pueden ser aprovechados alargando su 
vida útil. 
2.2. Marco Conceptual 
El auge de los sistemas de información y la facilidad a través de la cual las personas 
ahora pueden adquirir sus productos por medio de canales en internet ha generado que los 
usuarios prefieran usar este medio de compra y venta para encontrar respuesta a sus necesidades 
básicas, ya que la tendencia mundial está relacionada con el incremento del e-Commerce en la 
adquisición de bienes y servicios.  
Actualmente, existe un aumento considerable en la accesibilidad a internet que tienen las 
personas sin importar su estrato social; en Colombia 6 de cada 10 colombianos tienen acceso a 
internet de banda ancha. Según cifras consultadas en la página del Ministerio de Tecnologías de 
la Información y las Comunicaciones de Colombia, se puede afirmar que el 98% de los 
municipios de Colombia pueden conectarse a la web (Luna,  2.017), por lo tanto la facilidad que 
tienen las personas para conectarse a una plataforma móvil garantiza que las soluciones que 
incluyen este tipo de herramientas sea válida e impacte a un gran número de personas.  
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Por otro lado, y teniendo en consideración la tendencia mundial de buscar soluciones 
sostenibles mediante adquisición de bienes y servicios con criterios ambientales y sociales, 
buscando mitigar el consumismo en los productos, se ha decidido plantear como idea negocio la 
creación de una plataforma virtual para la compra y venta de electrodomésticos, muebles y 
enseres usados, dirigida a personas entre 25 y 45 años,  mediante la cual los usuarios pueden 
ofrecer y comprar productos,  y se garantiza que los mismos están en excelentes condiciones de 
calidad; lo anterior mediante acuerdos entre el oferente y la plataforma.  
El principal objetivo entonces, es proporcionar un lugar seguro, accesible y confiable en 
donde los usuarios tengan la certeza que encontraran una gran oferta de productos usados, pero 
en excelentes condiciones, teniendo la posibilidad de adquirir productos en varias categorías a 
tan solo un click.  
Es de resaltar que actualmente existen algunas plataformas en la web que permiten la 
compra de objetos usados, pero ninguna está enfocada en los artículos del hogar, los cuales sin 
duda alguna representan una gran inversión al momento de adquirirlos. Adicionalmente, se 
pretende garantizar un servicio mejorado y enfocado en satisfacer esta necesidad teniendo como 
opción adquirir productos que han sido utilizados por algún periodo de tiempo. Una 
característica importante del plan de negocio que será descrito durante el desarrollo de este 
proyecto es la posibilidad de una búsqueda personalizada que se ajuste a la necesidad del cliente 
en cuanto a tipo de producto, dimensiones, color, material, tiempo de uso y otras variables a 
considerar, todo lo anterior dándole características particulares a la plataforma a desarrollar.  
Ahora bien, se pretende posicionar la plataforma a través de redes sociales y publicidad 
en google, incentivando la visita y suscripción a la misma mediante lo cual se reciben entonces 
las ganancias de la inversión inicial.  
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De igual forma, a partir del análisis de mercado y financiero se pretende establecer un 
rango de ganancia que satisfaga los deseos de los inversionistas y genere una rentabilidad que 
permita mantener la idea de negocio y por supuesto se desarrolle de acuerdo a lo establecido.  
2.3 Marco Contextual 
Ahora bien, el auge de las transacciones electrónicas ha ido incrementando 
sustancialmente durante los últimos años, las transacciones por internet representan en Colombia 
2,6% del PIB, lo que ha puesto los ojos de todo el mundo sobre el comercio electrónico, donde 
podría estar el futuro del comercio minorista. (Revista Dinero, 2.016). 
El comercio electrónico en Colombia vive por estos días su momento de mayor auge. Un 
estudio de Visa y Euromonitor calculó que el año pasado las ventas en tiendas virtuales 
alcanzaron los US$3.100 millones; un crecimiento de 18% en relación con el año 2.014, cuando 
las ventas reportadas llegaron a US$2.620 millones. Con esa tasa de crecimiento, el e-commerce 
nacional habrá superado la barrera de los US$5.000 millones en 2018. Nada mal para un país con 
tasa de bancarización de 71% y con una penetración de internet en expansión. (Revista Dinero, 
2.016). 
Por otro lado, la compra de artículos usados también ha ido incrementando 
considerablemente. De acuerdo a una encuesta realizada por OLX durante el 2.016 los 
colombianos compraron $2,2 billones en artículos usados (El Espectador, 2.017).  De acuerdo a 
la información revelada, uno de los principales hallazgos es la cantidad de artículos que los 
encuestados dijeron tener para vender. Según los resultados, cada hogar podría llegar a tener en 
promedio hasta tres artículos para bebes, dos muebles, una bicicleta, un computador, un televisor 
y un teléfono celular que no está utilizando y que podría vender. 
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En este orden de ideas, en Colombia es posible encontrar varias plataformas web para la 
para compra y venta de productos, entre los cuales están OLX, Mercado Libre, Amazon, Linio, 
Amazon, eBay, diferentes grupos de Facebook, los cuales buscan satisfacer la demanda de 
consumidores que buscan una alternativa en la web para adquirir diferentes bienes y servicios.   
Es de aclarar que, si bien existen diferentes plataformas para la compra y venta de 
productos usados, no son iguales entre ellas, puesto que cada una ofrece servicios o productos 
particulares. Dentro de las aplicaciones y plataformas disponibles para este tipo de transferencias 
no hay una que lidere el mercado, todas las existentes ofrecen factores diferenciadores que dan 
un valor agregado a sus usuarios.   
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3. Mercado 
3.1 Investigación de Mercados 
Con el propósito de llevar a cabo el análisis de investigación de mercados para la 
creación de la plataforma virtual que permita la compra, venta e intercambio de muebles y 
enseres usados, se determinó que el proyecto en mención tiene como consumidor y cliente final a 
personas naturales.  
Teniendo en cuenta lo anterior, y con el propósito de entender las necesidades, hábitos y 
costumbres de los consumidores se definió realizar una investigación de mercados con enfoque 
cuantitativo, a través de una encuesta descriptiva que permite recolectar información respecto a 
las preferencias del consumidor y a su percepción con relación a las tendencias e-commerce. El 
propósito de esta encuesta es entonces identificar y reunir la información necesaria que permita 
hacer un acercamiento real a las necesidades del consumidor y los aspectos del entorno que lo 
impactan. La encuesta incluyó 13 preguntas mediante las cuales se pudo obtener información 
importante para el análisis del mercado.  
En total se realizaron 30 encuestas que fueron distribuidas a través de correo electrónico, 
en las cuales se indagó por información respecto a la percepción del e commerce, la frecuencia 
de uso, la accesibilidad a las herramientas tecnológicas; y posteriormente se establecieron 
preguntas específicas para obtener información respecto a la compra de muebles y enseres 
usados mediante una plataforma web. Una vez recolectados los datos se tabuló la información y 
se realizaron las gráficas correspondientes para el análisis del perfil del consumidor.   
Los resultados de la encuesta serán abordados más adelante en el análisis del consumidor. 
 
19 
 
 
Figura 1.  Porcentaje de hogares según cobertura del servicio de internet por localidad: 
2011.2014. (Secretaría Distrital de Planeación, 2.015) 
 
3.2.  Análisis de Mercado 
3.2.1. Antecedentes, Situación Actual y Perspectivas del Mercado. 
Durante la última década los sistemas de información y los avances en materia 
tecnológica han ido incrementando considerablemente (Luna, 2.017). Actualmente, la 
accesibilidad a internet que tienen las personas sin importar su estrato social es superior a la 
reportada previamente; en Colombia 6 de cada 10 colombianos tienen acceso a internet de banda 
ancha. Según cifras consultadas, se puede afirmar que el 98% de los municipios de Colombia 
pueden conectarse a la web (Luna, 2.017), por lo tanto, la facilidad que tienen las personas para 
conectarse a una plataforma móvil garantiza que las soluciones que incluyen este tipo de 
herramientas sea válida e impacte a un gran número de personas.  
Ahora bien, si se revisa la cobertura a internet en la ciudad de Bogotá, el comportamiento 
de crecimiento constante se mantiene. Revisando los datos de la Encuesta Multipropósito 2.011-
2.014 realizada por la Secretaría Distrital de Planeación de Bogotá, se encuentra cómo entre 
tanto, todas las localidades incrementaron, a nivel de hogares, la cobertura del servicio de 
internet.  
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Figure 2. Bogotá. Porcentaje de hogares según cobertura del servicio de internet, por 
estrato socioeconómico: 2011-2014. (Secretaria Distrital de Planeación, 2.015) 
Como puede identificarse las localidades con mayor cobertura de internet fueron 
Teusaquillo (84,9%), Chapinero (80,2%) y Usaquén (74,5%); localidades ubicadas en estratos 
socio económicos medio-alto. 
De la misma manera, la Encuesta Multipropósito realizada por la Secretaría de 
Planeación permite identificar el porcentaje de hogares según cobertura del servicio de internet, 
por estrato socioeconómico, así:  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
De acuerdo a lo anterior, se puede evidenciar cómo los estratos socioeconómicos 3, 4, 5 y 
6 mantienen una cobertura mayor al 60%; lo que permite confirmar que el segmento de la 
población que se quiere impactar con el proyecto de creación de una plataforma web para la 
compra, venta e intercambio de muebles y enseres tiene las condiciones de accesibilidad a 
internet necesarias para adquirir el servicio.  
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Teniendo en cuenta lo anterior, es posible identificar como año tras año las ventas y 
transacciones electrónicas han ido incrementando considerablemente, pese a que aún existe cierta 
desconfianza a usar este tipo de herramientas para la adquisición de bienes y servicios. En este 
sentido, se ha visto cómo los canales de distribución tradicionales están siendo remplazados por 
medios electrónicos, puesto que a través de este medio se obtienen varios beneficios tales como: 
ahorro de tiempo, comodidad, disponibilidad y accesibilidad; características que busca el 
consumidor. En Colombia las tendencias de gasto y consumo están siendo marcadas por venta 
directa, por catálogo, e internet, en las cuales el alto y comprometido nivel de servicio ha 
aumentado la relación entre comprador y vendedor (Salgado, 2.012). 
Ahora bien, teniendo en cuenta que la plataforma digital está orientada a la compra y 
venta de muebles y enseres, es pertinente abordar el entorno y las condiciones de este mercado 
en Colombia (particularmente en Bogotá). En bienes como muebles los colombianos cambian 
este tipo de artículos aproximadamente cada cuatro años (Portafolio, 2.010); por su parte, el 
criterio de compra está dado por demanda, es decir el momento de consumo se da en cuanto se 
genere la necesidad y no de forma acumulativa. “En Colombia las ventas por internet están 
ganando terreno, principalmente en las categorías de bienes durables” (Portafolio, 2.017), por lo 
tanto las personas que compran por internet ya no están sesgadas a artículos tales como viajes, 
videojuegos y otros similares que no tenían mayor experiencia de consumo, sino también 
compras tradicionales tales como ropa, accesorios y muebles.  
Por su parte, la compra de artículos usados también ha ido incrementando 
considerablemente. De acuerdo a una encuesta realizada por OLX durante el 2.016 los 
colombianos compraron $2,2 billones en artículos usados (El Espectador, 2.017).  De acuerdo a 
la información revelada, uno de los principales hallazgos es la cantidad de artículos que los 
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encuestados dijeron tener para vender. Según los resultados, cada hogar podría llegar a tener en 
promedio hasta tres artículos para bebes, dos muebles, una bicicleta, un computador, un televisor 
y un teléfono celular que no está utilizando y que podría vender. 
Adicionalmente, la preocupación por un consumo sostenible (El Espectador, 2.010), se ha 
convertido en una tendencia actual, en donde se busca tener un consumismo lo más consiente 
posible, mitigando el impacto al medio ambiente y generando un ahorro en cada uno de los 
consumidores.  
En este sentido, el objeto de la plataforma virtual no solo está enfocada en seguir la 
tendencia e commerce, si no en generar valores agregados que se traduzcan en beneficios para el 
consumidor. Dentro de estos beneficios se puede resaltar ahorro, consumo sostenible, comodidad 
y accesibilidad. Lo anterior, teniendo en cuenta que se presenta una alternativa de compra, venta 
e intercambio de muebles y enseres usados que no solo ofrezca la accesibilidad y disponibilidad 
de los productos mediante el anuncio de venta de los mismos usuarios, si no también incluya 
servicios adicionales que generan un valor al servicio.  
Una vez el usuario compra un artículo disponible en la plataforma, puede acceder a 
servicios adicionales tales como el envío del producto, la instalación, e incluso asesoría en diseño 
de interiores. Estos servicios adicionales son a elección del consumidor y lo que buscan es 
generar un servicio agregado muy relacionado con el objeto principal de la plataforma.  
Es preciso resaltar que si bien existen algunas plataformas para la compra de productos, 
tales como OLX, Mercado Libre, Páginas Facebook: Bogotá Short Term Rentals, Ventas, 
Trueques Bogotá, Secret Bogotá, entre otras; ninguna de ellas es especializada en un grupo de 
productos en particular, ni tampoco ofrecen servicios adicionales que el usuario pueda llegar a 
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necesitar, por lo tanto, nuestra ventaja competitiva ofrece un valor agregado que sin duda atraerá 
a muchos usuarios.  
Teniendo en cuenta la información disponible en la web y la información consultada a 
través de las encuestas realizadas se puede concluir que el objeto del proyecto tiene una 
viabilidad en su ejecución, y la inversión a realizar sin duda se convertirá en retorno a la 
inversión.   
 3.2.2. Sector económico - clasificación CIIU. 
De acuerdo a la revisión 4 adaptada para Colombia de la Clasificación Industrial 
Internacional Uniforme de todas las Actividades Económicas – CIIU, la plataforma digital a 
desarrollar estaría ubicado en la siguiente categoría (Cámara de Comercio de Bogotá):  
6201 - Actividades de desarrollo de sistemas informáticos (planificación, análisis, diseño, 
programación, pruebas) 
Esta clase incluye: 
•  El análisis, diseño de la estructura, el contenido y/o escritura del código informático 
necesario para crear y poner en práctica programas de sistemas operativos, aplicaciones de 
programas informáticos (incluyendo actualizaciones y parches de corrección), también bases de 
datos.  
•  El desarrollo de soluciones web (sitios y páginas web) y personalización de programas 
informáticos a clientes, es decir, modificar y configurar una aplicación existente a fin de que sea 
funcional con los sistemas de información de que dispone el cliente.  
Esta clase excluye: 
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• La edición de paquetes de software o programas informáticos comerciales. Se incluye en 
la clase 5820, «Edición de programas de informática (software)». 
• La planificación y diseño de sistemas que integren el equipo de hardware, software y 
tecnologías de la comunicación, aunque el suministro del software se constituya como una parte 
integral del servicio. Se incluye en la clase 6202, «Actividades de consultoría de informática y 
actividades de administración de instalaciones informáticas». 
3.2.3 Estructura del Mercado. 
  La estructura del mercado en estudio corresponde a una competencia monopolística, en 
este tipo de competencia, existe una cantidad significativa de productores actuando en el 
mercado sin que exista un control dominante por parte de ninguno de estos en particular. La 
cuestión clave en este caso es que se presenta una diferenciación del producto; es decir, un 
producto en particular, dependiendo del productor, puede tener variaciones que le permitan ser 
diferenciarse en algún aspecto de los demás productos similares hechos por otras empresas 
(Subgerencia Cultural del Banco de la Republica, 2.015) 
En este sentido, si bien existen diferentes plataformas para la compra y venta de 
productos usados, no son iguales entre ellas, puesto que cada una ofrece servicios o productos 
particulares. Este tipo de competencia no está dada por el precio de los productos, sino por la 
disponibilidad y accesibilidad del mismo. Dentro de las aplicaciones y plataformas disponibles 
para este tipo de transferencias no hay una que lidere el mercado, todas las existentes buscan 
factores diferenciadores que den un valor agregado a sus usuarios.   
Las diferencias entonces, entre una plataforma y otra están además asociadas al diseño y 
características propias del sitio web, en donde el grado de diferenciación y los servicios 
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SI
70%
NO
30%
¿Ha comprado alguna vez servicios o productos por internet?
SI NO
Figura 3. Interés por compras en internet. 
adicionales que se ofrecen son los puntos de referencia y el valor agregado que se ofrece al 
consumidor.  
3.2.4 Consumidor. 
Como se ha mencionado previamente, el proyecto de creación de una plataforma web 
planteado en este análisis de mercado va direccionado a personas naturales interesadas en la 
compra o venta de muebles y enseres. La plataforma permitirá al usuario no solo adquirir su 
producto, sino también ofrece servicios adicionales que puede adquirir el consumidor y que se 
son exclusivos para los usuarios de nuestra web.  
En este orden de ideas, y con el propósito de conocer las características, preferencias y 
tendencias del consumidor se realizó una encuesta a 30 personas entre 25 y 50 años de estratos 3, 
4 y 5 que reflejo el interés por realizar compras en línea y por hacer uso de una plataforma 
específica para muebles y enseres. A continuación, se incluyen los principales hallazgos que 
permiten tener un panorama general del comportamiento del consumidor: 
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Figura 4. Porcentaje de población que ha comprado o llegaría a comparar por 
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Figure 5. Medio tecnológico de preferencia para la compra. 
 
 
 
 
 
 
 
 
.   
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
27 
 
 
9
9
4
3
5
0-3 meses
3.1-6 meses
6.1-1 año
1.1-2 año
Otro
0 2 4 6 8 10
¿Con que frecuencia compra usted muebles y enseres?
¿Con que frecuencia compra usted muebles y enseres?
Figure 6. Frecuencia de compra de muebles y enseres. 
 
 
 
 
 
 
 
 
Así pues, se puede concluir que el consumidor tiene acceso a internet y un alto porcentaje 
ha realizado compras en línea. Por su parte, del porcentaje de quienes no lo han hecho, un 90% 
estaría interesado en hacerlo, lo que ratifica el gusto y la tendencia por realizar compras en la web. 
 Adicionalmente, el consumidor tiene una frecuencia de compra de muebles y enseres alta, 
lo que sin duda representa información importante para el objeto de la plataforma.  
Ahora bien, en la encuesta realizada se preguntó sobre el interés específico de adquirir, 
vender e intercambiar muebles y enseres a través de una plataforma web, en donde el 87% de 
encuestados expresó su interés en hacerlo: 
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SI
87%
NO
13%
¿Esta interesado en servicios de envío de muebles y enseres adquiridos a 
traves de una plataforma web?
SI NO
SI
87%
NO
13%
¿Esta interesado en servicios de envío de muebles y enseres adquiridos a 
traves de una plataforma web?
SI NO
Figura 7. Porcentaje de población interesada en la adquisición de muebles y 
enseres a través de una plataforma web. 
Figura 8. Servicios adicionales: Envío 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
De igual forma, a través de la encuesta se indagó sobre la adquisición de servicios 
adicionales una vez se compra o intercambia un producto en la plataforma, obteniéndose la 
siguiente información:  
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73%
NO
27%
¿Esta interesado en el servicio de instalación de muebles y enseres adquiridos 
a traves de una plataforma web?
SI NO
Figura 9. Servicios adicionales: Instalación. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Figura 10. Servicios Adicionales: Asesoría en diseño. 
 
Es de mencionar que los servicios previamente mencionados han sido considerados como 
valor agregado de nuestra plataforma web. Así, posterior a la selección de un producto, el 
usuario puede seleccionar entre estos servicios adicionales que tendrá disponibles para su 
SI
53%
NO
47%
¿Esta interesado en adquirir servicios de asesoría en diseño de interiores para 
muebles y enseres adquiridos a traves de una plataforma web?
SI NO
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comodidad y practicidad.  Los servicios adicionales, tendrán un valor extra que será indicado al 
momento de adquirirlos.  
De esta manera y teniendo en cuenta la información obtenida en las encuestas realizadas, 
el consumidor al que va dirigido nuestra plataforma web, tiene un porcentaje de interés alto en el 
objeto del proyecto. Adicionalmente, nos permite conocer las preferencias y patrón de 
comportamiento en la compra de muebles y enseres.  
3.3 Definición del Mercado 
3.3.1 Segmentación 
El segmento definido para este proyecto corresponde a hombres y mujeres entre 25 y 50 
años, ubicados en estratos 3, 4, 5 de la ciudad de Bogotá.  
Con base a la información disponible, en la ciudad de Bogotá hay un total de 2.667.656 
millones de personas en este rango de edad (DANE, 2.015). La distribución por estratos 
corresponde a 77,6% ubicado en estrato 3, 16,7% en estrato 4 y 5,6% en estrato 5 (Secretaría 
Distrital de Planeación, 2.015). 
Tabla 3. Población de hombres y mujeres entre 25-50 años en la ciudad de Bogotá.  
 
 
Segmento por edad: 25 a 50 años. 
Hombres 1.228,.79 
Mujeres 1.38.777 
Población Total 2.667.656 
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Tabla 4. Distribución de la población (hombres y mujeres entre 25 y 50 años) por estratos en la 
ciudad de Bogotá.  
 
SEGMENTO POR ESTRATO 
 
Personas  
3. Medio - bajo 
Personas  
4. Medio 
Personas  
5. Medio – Alto 
77,6% 16,7% 5,6% 
2.071.331 445.808 150.518 
 
Ahora bien, es preciso considerar la información obtenida en la encuesta realizada y sobre 
todo referirse a la gráfica 7 que muestra el porcentaje de usuarios interesados en el servicio 
ofrecido a través de la plataforma web, en donde un 87% de los encuestados manifestó su interés 
en el uso de la aplicación.  
 Teniendo en cuenta lo anterior, puede concluirse que un amplio porcentaje del segmento 
de la población que se desea impactar con el desarrollo de una plataforma web para la compra, 
venta e intercambio de muebles y enseres está interesado en usarla y es viable su 
implementación.  
3.3.2. Población, Mercado Potencial, Disponible y Meta. 
 Ahora bien, la población se calculó basándose en la información disponible en el DANE 
y en la Secretaría Distrital de Planeación referida a hombres y mujeres entre 25 y 50 años y que 
se encuentran clasificados en estratos 3, 4 y 5.  Por su parte, el mercado potencial se calculó 
teniendo en consideración el porcentaje de interés reflejado en las encuestas realizadas y la 
población total. El mercado disponible se estima en 1.107.051 de personas, valor que incluye el 
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porcentaje de acceso y el porcentaje de personas que estarían dispuestas a pagar una comisión 
entre 8% y 10% por la venta de mueble y enseres.  
 El mercado meta se estima en 3% teniendo en consideración que la población y mercado 
potencial es considerable, por lo tanto, el mercado meta en unidades se calcula en 33.212. Se 
determina que del total del mercado meta la frecuencia de compra de muebles y enseres es de 
3,5% al año.  
Tabla 5. Definición del Mercado 
Parámetro Unidades 
Población 2.667.656 
Interés 87.00% 
Mercado potencial 2.320.861 
Precio 53.00% 
Acceso 90.00% 
Mercado disponible 1.107.051 
Mercado meta 3.00% 
Mercado meta 33.212 
Frecuencia 3.5% 
Demanda 116.240 
 
3.4 Determinación de la Demanda.   
 La determinación de la demanda y la proyección durante los próximos cinco años, permite 
obtener la siguiente información: 
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Tabla 6. Determinación y proyección de la demanda  
 
DEMANDA Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Mercado meta  
    
116.240 
Introducción  50,00% 75,00% 85,00% 95,00% 100,00% 
Volumen 58.120 87.180 98.804 110.428 116.240 
Crecimiento 
 
50,00% 13,33% 11,76% 5,26% 
 
3.5 Análisis de la Oferta 
3.5.1. Listado de Ofertantes. 
A continuación, se listan los principales ofertantes: 
MERCADO LIBRE: 
“Mercado Libre brinda servicio a millones de usuarios y crea un mercado online para la 
negociación de una amplia variedad de bienes y servicios de una forma fácil, segura y 
eficiente. El sitio está entre los 50 sitios con mayores visitas del mundo en términos de páginas 
vistas y es la plataforma de consumo masivo con mayor cantidad de visitantes únicos en los 
países más importantes en donde opera, según se desprende de métricas provistas por ComScore 
Networks. Cuenta con 23,6 millones de compradores, 7,8 millones de vendedores, 160 millones 
de usuarios registrados y opera actualmente en 18 países (Mercado Libre, 2.017) 
Fundada en 1.999, la empresa ofrece soluciones para que individuos y empresas puedan 
comprar, vender, anunciar, enviar y pagar bienes y servicios en Internet. 
La compañía cotiza sus acciones en el Nasdaq (NASDAQ: MELI) desde su oferta pública 
inicial en el año 2.007.” 
34 
 
 
AMAZON 
“Amazon.com, es una compañía estadounidense de comercio electrónico con sede en 
Seattle, Washigton. Fue una de las primeras grandes compañías en vender libros a través de 
Internet, El éxito inicial de la empresa fue meteórico. Sin promoción en prensa, Amazon.com 
vendió libros en los Estados Unidos y en 45 países extranjeros dentro de los primeros 30 días. En 
dos meses, las ventas alcanzaron los US$20.000 por semana, desarrollando un crecimiento más 
rápido de lo esperado. 
Amazon.com salió a la bolsa en 1.997 y muchos analistas de mercado se preguntaron si 
podría mantener su posición cuando los minoristas tradicionales lanzaran sus propios sitios de 
comercio electrónico. Dos años más tarde, la puesta en marcha no sólo se mantuvo, sino que 
también superó a sus competidores, convirtiéndose en un líder indiscutido del comercio 
electrónico. 
Amazon continuó diversificando las ofertas incorporando la venta de CDs y videos, en 
1998, y más tarde la ropa, artículos electrónicos, juguetes y mucho más a través de las 
principales asociaciones comerciales.  Amazon prosperó con ventas anuales que saltaron de $ 
510.000 en 1.995 a más de $ 17 mil millones en 2.011. (English, 2.018) 
OLX 
“OLX es la plataforma líder en el mundo de clasificados online para mercados 
emergentes. OLX conecta la comunidad local para vender, comprar e intercambiar sus bienes 
usados y servicios de una manera rápido y fácil para que cualquier persona pueda publicar un 
anuncio desde su celular o en el sitio web. 
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Los vendedores pueden ganar fácilmente algo de dinero extra simplemente por publicar 
productos que ya no usan; lo que permite a los compradores la oportunidad de encontrar artículos 
de gran valor a precios razonables. 
Cuenta con presencia en 45 países del mundo, 25 oficinas, 1,9 mil millones de visitas 
mensuales, 37 mil millones de registros mensuales, en 22 países es la app de compras número 1.” 
(OLX, 2.018).  
LINIO 
“Linio es actualmente una de las empresas de internet de compras con mayor presencia 
en países de Latinoamérica y en poco tiempo se ha impuesto ante otros grandes y es una 
alternativa muy solicitada por millones de usuarios para comprar de forma segura productos de 
gran variedad. Se fundó en abril del 2.012 en México por parte del grupo Rocket Internet que 
tiene entre sus integrantes a Pedro Freire. Es importante mencionar que dicho grupo es de origen 
alemán. Su portal web fue lanzado ese año y tuvo un crecimiento exponencial al punto que en 
solo meses ya habían logrado más de 1 millón de visitas, se calcula que para el 2.013 el 
crecimiento de la empresa fue de un 300% sobre todo en ventas y eso fue lo que le llevó a 
expandirse a otros países de Latinoamérica. (Angel, 2.016) 
Es muy importante recalcar que uno de los factores que impulsó a Linio a darse a conocer 
fueron las redes sociales, en especial Facebook, Twitter, Pinterest e incluso Google+; durante el 
2.012 y 2.013 las campañas de marketing se dieron a conocer principalmente por dichos medios, 
pero también se hicieron campañas para la televisión de señal abierta en México lo que 
indudablemente también ayudó a dar a conocer este portal web de ventas. El crecimiento de 
Linio resultó muy atractivo para inversionistas de Europa y América por lo que el servicio se 
expandió a otros países como Colombia, Chile, Perú, Panamá y Venezuela, en el 2.014 obtuvo 
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un reconocimiento en los eAwards México en la categoría de “Mejor estrategia comercial”. 
(Angel, 2.016)  
eBAY 
“eBay es un sitio web, destinado a la subasta de productos a través de internet. Es uno de 
los pioneros en este tipo de transacciones, eBay fue fundada en 1.995 por Pierre Omydiar en San 
José, California, y el primer artículo vendido fue un puntero láser inservible, por un precio de 
13,83 dólares. 
Al año siguiente de su fundación, el negocio contaba con cerca de 40.000 usuarios y 
secciones como coleccionismo, filatelia, numismática, informática y electrónica, Hoy en día es 
un mercado global y dinámico en el que hay a la venta a diario una media de 50 millones de 
artículos en todo el mundo. Se compran y venden artículos nuevos y de "segunda mano" 
clasificados en más de 50.000 categorías” (eBay, 2.017) 
3.5.2 Composición. 
Las transacciones por internet representan en Colombia 2,6% del PIB (Revista Dinero, 
2.016), lo que ha puesto los ojos de todo el mundo sobre el comercio electrónico, donde podría 
estar el futuro del comercio minorista. En este orden de ideas, el comercio electrónico en 
Colombia vive por estos días su momento de mayor auge. Un estudio de Visa y Euromonitor 
calculó que el año pasado las ventas en tiendas virtuales alcanzaron los US$3.100 millones; un 
crecimiento de 18% en relación con el año 2.014, cuando las ventas reportadas llegaron a 
US$2.620 millones.  
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Con esa tasa de crecimiento, el e-commerce nacional habrá superado la barrera de los 
US$5.000 millones en 2.018. Nada mal para un país con tasa de bancarización de 71% y con una 
penetración de internet en expansión (Revista Dinero, 2.016) 
El impulso ha venido de la mano de la penetración de la telefonía móvil. Mercado Libre, 
uno de los principales protagonistas del comercio electrónico en el país, reportó que 17,3% de 
sus transacciones son realizadas desde dispositivos móviles y en OLX, más enfocada en 
clasificados que en el comercio electrónico propiamente dicho, 60% de los usuarios utiliza la 
aplicación móvil para anunciar sus productos (Revista Dinero, 2.016) 
Una medición de ComScore indica que Linio es la única tienda nacional en el top cinco 
de comercios más visitados por los internautas colombianos. En el primer lugar está Mercado 
Libre, seguido de Amazon y eBay. Linio ocupa el cuarto lugar. La Cámara Colombiana de 
Comercio Electrónico ha optado por medir el tráfico que las tiendas en línea generan, ante la 
imposibilidad de conocer las cifras de ventas de cada una de ellas (Revista Dinero, 2.016). 
Otras tiendas bien posicionadas son Dafiti, Exito.com, Buscape y Falabella.com, que 
ocupan los puestos 6, 7, 8 y 9, respectivamente, en el volumen de tráfico de las tiendas virtuales 
en Colombia, según la medición de ComScore. 
En Estados Unidos 75% de los consumidores acuden frecuentemente a tiendas virtuales 
mientras en Latinoamérica solo 36% lo han hecho alguna vez. Pero ya las ventas en línea marcan 
en Colombia algo más de 1% del PIB, y eso significa que el sector comercio ha empezado a 
tomar en serio a internet como canal de negocios (Revista Dinero, 2.016) 
 
38 
 
 
3.5.3. Características Cualitativas. 
MERCADO LIBRE 
MercadoLibre se ha convertido hoy en día en la tienda online o plataforma de venta por 
internet más usada en todo Latino América y esto debido a que se puede encontrar de todo, desde 
juguetes, ropa, hasta cámaras, celulares, laptop, carros, casas, etc. y con unos simples clics el 
pedido es recibido en la puerta de la casa en solo horas. 
Adicional numerosas ventajas únicas, como: 
o Pausar las ventas: En esta el vendedor puede ocultar las publicaciones, hasta el momento 
que cuenta con suficiente stock y sus clientes no se sientan desatendidos.  
o Extensión del periodo de las publicaciones: Es posible extender las publicaciones hasta 
45 días, mediante la modalidad “Compra Inmediata”, y en otras en que el lapso de días era corto.  
o Mi Mercado Libre: Es un diseño de fácil administración en el que el comprador o 
vendedor pueden monitorear su transacción de modo simple y que le permita, tener mayor 
control sobre sus movimientos (Mañuico, 2.015) 
AMAZON 
o Facilidad de uso: Está diseñado para permitir que los proveedores de aplicaciones, los 
proveedores y los distribuidores puedan hospedar de una forma rápida y segura su aplicación. 
o Un motor de búsqueda rápido y completo.  
o Facilitar el proceso de compra: No sólo el proceso de registro es rápido, sino que puede 
llegar a ser todo lo completo que queramos, pudiendo “jugar” con varias tarjetas de 
crédito/débito y direcciones de facturación y envíos diversos. 
o Recomendaciones personalizadas: Buena implementación de CRM que le permite 
adelantarse a los gustos y preferencias del consumidor. 
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o Envío rápido: Gracias a su gran control sobre la cadena de suministro y sus centros 
logísticos, los envíos de Amazon se encuentran entre los más rápidos del mundo. (De Juana, 
2.013) 
OLX 
o Publicar un clasificado se realiza de forma gratuita.  
o Es posible colocar una descripción al artículo, con determinadas fotos para que los 
interesados tengan una idea de las cualidades del producto. 
o Se puede publicar un email, un número de teléfono o incluso una dirección para que el 
comprador no tenga problemas en comunicarse con el vendedor. 
o No es necesario estar registrado en OLX para poder comprar un artículo, como si es el 
caso de MercadoLibre, que cuando se lo compra, ahí es necesario tener una cuenta, para poder 
contactarse con el vendedor. (OLX, 2.013)  
LINIO 
o Envíos a cualquier parte: Su objetivo es hacer que el cliente se sienta cómodo y tranquilo 
con sus compras. Linio, hará que los productos lleguen a casa en un máximo de siete días 
hábiles, y en algunos casos el envío es totalmente gratis. 
o Facilidades de pago: Linio ofrece diversas opciones de pago, solo se debe elegir cuál se 
ajusta a las necesidades: Consignaciones bancarias, pago contra entrega, Tarjetas de crédito, 
Tarjetas débito.  (Angel, 2.016) 
eBay 
o Posicionamiento de marca: Es una plataforma referencia para realizar transacciones 
debido a la seguridad y confianza que brinda a los usuarios, adicional a las ventajas logísticas 
que ofrece vs sus competidores.  
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o Sell it Foward: Cuando se solicita este servicio eBay envía a casa un paquete postal 
totalmente pagado donde se puede enviar toda esa ropa que no se usa. Se envía esta ropa 
(totalmente gratis) a una ONG que se encarga de mirar su estado, fijarle un precio y ponerla a la 
venta por eBay. Si la prenda se vende, la mitad de lo que se consiga será para el donador, si no lo 
hace, la ropa se donará a los más necesitados. 
o Compradores pueden dejar comentarios tanto positivos como negativos de su vendedor. 
(Guiu, 2.018). 
3.6 Estrategia Comercial 
3.6.1 Producto. 
Plataforma web que permite la interacción entre usuarios que deseen comprar, vender o 
intercambiar muebles y/o enseres a través de la Internet, esto buscando aprovechar un mercado 
desatendido, el cual desea adquirir este tipo de bienes, pero que no son de fácil hallazgo, 
adicional a las personas que cuentan con muebles y enseres en buen estado y cuando desean 
cambiarlos no saben qué uso se les puede dar.  
Dicha plataforma permite exhibir los muebles y enseres que se desean vender a través de 
una “vitrina virtual”, en la cual de acuerdo al tiempo de uso y los estándares que se establecerán, 
el vendedor podrá definir el precio que considera es el óptimo para su mueble o enser.  
La página cobrara una comisión por la venta de los productos. Los muebles y enseres 
serán publicados por un lapso de un mes de forma gratuita, y estarán en las primeras páginas si el 
vendedor desea adquirir una posición más relevante dentro de la plataforma, para lo cual tendrá 
que asumir un costo adicional por dicha posición. 
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El comprador podrá ingresar a la página sin ningún costo, ya que lo más interesante es la 
amplia gama de muebles y enseres que puede adquirir a un precio competitivo, sin moverse de su 
hogar.  Adicionalmente,  podrá filtrar sus gustos y necesidades con el fin de ahorrar tiempo y 
esfuerzo; al adquirir los muebles o enseres que desee podrá comprarlos sin tener un número 
limite y en caso de no encontrar el mueble o enser que está buscando en el momento, la 
plataforma le brinda la opción de postear cual es el mueble que está buscando para que los 
vendedores puedan ofrecerlo directamente en cuanto haya disponibilidad, conjuntamente podrá 
contar son servicios adicionales que ofrece la página: 
 Servicio de Envío: De acuerdo a las alianzas comerciales que la plataforma creará 
con empresas de envío, en la página se ofrecerá a los compradores la opción de enviar el mueble 
o enser adquirido a través de la plataforma a sus casas, las personas que compren a través de la 
plataforma pueden acordar con el vendedor recoger el mueble adquirido, o tomar el servicio de 
envío con la garantía que serán compañías reconocidas de transporte y respaldados por la página. 
 Servicio de Instalación: Los compradores también podrán encontrar la opción de 
instalación de muebles y enseres, esto debido a que hay personas que buscan la comodidad y no 
hacer mayor esfuerzo al momento de trasladar o instalar un mueble de gran tamaño, la página 
ofrece dicho servicio con el fin de poder abarcar todas las necesidades que pueda presentar el 
usuario.  
 Servicio de Asesoría en Diseño de Interiores: La página cuenta con proveedores 
de Asesoría en materia de diseño de Interiores, debido a que hay compradores que no conocen 
cuales son las mejores opciones para decorar su hogar, este servicio es ofrecido antes, durante y 
después de la compra, con el fin que el comprador se sienta lo más cómodo y satisfecho con el 
mueble o enser adquirido.  
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Habrá un tercer grupo de usuarios que no requieren vender o comprar, sino que por el 
contrario consideran que puede realizarse un intercambio o “trueque” con otra persona que tenga 
el mueble o enser de su gusto, para ellos la plataforma designara un espacio único y especial con 
el fin que la plataforma exhiba cuales pueden ser los posibles intercambios de acuerdo a la 
interacción de los usuarios. 
3.6.2 Precio 
 Valor de la transacción para el vendedor: Se cobrará una comisión del 7% sobre 
la venta de los muebles y electrodomésticos de mayor dimensión, y de 4% sobre enseres de 
menor tamaño y valor, ofrecidos en la página, ya que esta funcionará como una vitrina comercial 
en la que los productos podrán ser exhibidos.  
 Posicionamiento de los avisos en la página: Si el vendedor desea que sus muebles 
y enseres estén posteados como primera opción en la página, éste podrá realizar un pago de 
$30.000COP, por el tiempo que dure el aviso de forma mensual. 
 Servicios de envió: El costo de transporte de muebles varía en función de la 
distancia y las condiciones de transporte, el precio promedio de estos envíos dentro del perímetro 
de Bogotá oscila entre $45.000COP y $100.000COP, la página creará alianzas comerciales con 
compañías de envíos que ofertaran sus servicios en la plataforma a precios competitivos, el 
adquirir este servicio de búsqueda de compañías de envío seguras y eficientes, tendrá un costo 
del 15% sobre el monto del envió, si la compra excede $300.000COP el envío será gratis. 
 Servicios de Instalación: El costo de instalación de muebles armados y que no 
necesitan ningún tratamiento adicional, solamente dejarlos listos para su uso en el lugar deseado 
por el comprador es de $60.000COP, muebles o enseres que necesiten algún tipo de 
transformación por técnicos especializados en el armado de muebles tendrá un costo de 
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$90.000COP, la plataforma contactara a las personas especializadas en instalación de muebles y 
estas irán al lugar indicado por el comprador para ser instalados. 
 Servicios de Asesoría en diseño de Interiores: En Bogotá el precio promedio de 
este servicio puede llegar hasta $4.874.031. Por lo tanto, la página ofrece contactar a expertos en 
asesoría de diseño de Interiores, que realicen la cotización sobre las necesidades y gustos del 
cliente, si este desea pagar un 5% adicional a la compra realizada a través de la plataforma.  
3.6.3 Promoción y Publicidad.  
 Teniendo en cuenta las características del proyecto, es indispensable tener una estrategia 
de promoción y publicidad sólida y fortalecida durante el primer año con el propósito de 
posicionar y dar a conocer los servicios de la plataforma, toda vez que dependiendo de su 
posicionamiento se obtendrán los resultados financieros esperados.  
 Es prioritario generar un flujo de visitas dinámico, ya que a partir de este y de los 
productos que quieran ser vendidos se generará el porcentaje de transacciones deseado. De esta 
manera, se plantean las siguientes estrategias de promoción y publicidad:  
 A través de redes sociales como Facebook, Instagram y Twitter se promocionará 
la página, por medio de posters que resalten los beneficios de la plataforma. La publicidad en 
redes irá orientada a informar sobre la existencia de la plataforma y sobre características y 
ventajas de la misma.  
 Ferias: Participación en ferias como la feria del hogar en Bogotá, la cual tiene un 
costo de USD$2.000 ($6.000.000COP aproximadamente), por participar del día 3 a 5 de la feria.  
Teniendo en cuenta que la penetración en el marcado debe incluir una estrategia de 
marketing fuerte con el propósito de darnos a conocer, el primer año se pretende participar en 
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dos ferias nacionales de alto impacto. Para decidir en cuales se participará, se hará un análisis del 
flujo de participantes y visitantes promedio que tendrá, con el objetivo de seleccionar aquellas 
que tengan un gran número de visitantes.  
 Alianzas Comerciales con lugares especializados en vender accesorios para 
muebles y enseres, los cuales fomentaran la promoción de la página, para dichas alianzas será 
destinado el 2% de la inversión inicial.  
 Community Manager: Serán adquiridos los servicios de un profesional que este 
pendiente tiempo completo de los comentarios y oportunidades que se registren en la página, con 
el fin de buscar el mejoramiento continuo, en promedio lo salarios de estos profesionales en el 
país oscilan sobre los $1.050.000COP mensuales, el monto presupuestado para tal rubro será de 
$1.500.000COP mensual, teniendo en cuenta la carga prestacional.  
 Así pues, el presupuesto de promoción y publicidad estará distribuido de la siguiente 
manera:  
Tabla 7. Presupuesto Publicidad  
 
Estrategia Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Ferias  $28.000.000   $22.000.000   $15.000.000   $12.000.000   $10.000.000  
Alianzas 
Estratégicas 
 $20.000.000   $15.000.000   $12.000.000   $10.000.000   $8.000.000  
Community 
Manager (Redes 
Sociales) 
 $29.232.000   $30.693.600   $32.228.280   $33.839.694   $35.531.679  
Total Inversion  $77.232.000   $67.693.600   $59.228.280   $55.839.694   $53.531.679  
 
3.6.4 Canales de Distribución. 
El Canal de Distribución del servicio será a través de la web, comercio electrónico.  
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Tabla 8. Proyección de Ventas 
3.6.5 Proyección de las Ventas. 
Para realizar la proyección de ventas se eligió un límite superior y uno inferior respecto a los 
posibles productos disponibles en la plataforma: 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Proyección de ventas 
(COP) 
    
Muebles 
Valor 
transacción 
395.000  395.000  395.000  395.000  395.000  
Comisión 7% 7% 7% 7% 7% 
Precio 27.650 28.480 29.334 30.214 31.120 
Precio sin 
IVA 
23.235 23.932 24.650 25.390 26.152 
Volumen 
(50%) 
26.011 39.017 44.219 49.421 52.023 
Ingresos 604.379.044  933.765.623  1.090.015.737  1.254.800.470  1.360.467.877  
Enseres 
Valor 
transacción 
70.000 70.000  72.100  74.263  76.491  
Comisión 4% 4% 4% 4% 4% 
Precio 2.800 2.800 2.884 2.971 3.060 
Precio sin 
IVA 
2.353 2.353 2.424 2.496 2.571 
Volumen 
(50%) 
26.011 39.017 44.219 49.421 52.023 
Ingresos 61.202.941  91.804.412  107.166.350  123.367.381  133.756.213  
Ingresos 
totales 
665.581.985  1.025.570.035  1.197.182.087  1.378.167.850  1.494.224,090  
Inflación 3% 3% 3% 3% 3% 
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4. Técnico 
4.1. Descripción del producto 
 Plataforma web para la compra y venta de muebles y enseres usados, disponible en la 
web para libre consulta. La plataforma, además de ofrecer la disponibilidad de muebles y 
enseres, ofrece servicios adicionales como envío, instalación, y asesoría en diseño de interiores. 
La compra del producto puede hacerse a través de la plataforma con tarjeta débito, crédito o por 
consignación bancaria.  
4.1.1. Diseño.  
La plataforma web desarrollada permite la interacción entre usuarios que deseen comprar, 
vender o intercambiar muebles y/o enseres usados a través de la Internet.  
La plataforma permitirá que cada usuario se registre e inicie el proceso de navegación, ya 
sea para comprar un producto, para vender o para intercambiar, para lo cual encontrará las tres 
opciones al inicio de la página.  
Si el usuario desea comprar, encontrará una amplia gama de productos disponibles para 
su compra. Para tal fin, podrá seleccionar el tipo de producto que busca con el fin de direccionar 
su búsqueda: alcoba, sala/comedor, cocina, accesorios. De igual forma podrá filtrar por rangos de 
precio. Para cada producto podrá encontrar fotos, descripción del producto e información de 
contacto del vendedor, lo que le facilitará la decisión y le permitirá contactarse directamente para 
verificar las características o información detallada del producto. Una vez se elige el producto se 
despliega la ventana de servicios adicionales: envío, instalación, asesoría en diseño de interiores. 
Si el usuario está interesado selecciona cualquiera de las opciones, si no omite este paso y se 
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dirige al pago del producto, el cual será a través de tarjeta crédito, débito o consignación 
bancaria.  
Si el usuario desea vender, deberá seleccionar esta opción y diligenciar un formulario en 
el cual hace una descripción del producto a vender: tipo de producto, años de uso, 
imperfecciones, defectos, así como sus datos personales y fotografías del producto. Posterior al 
diligenciamiento del formulario, este es enviado a través de la plataforma y recibido por nuestro 
equipo de soporte (Comunity Manager y asistente) quienes analizan la documentación y 
descripción de producto, y autorizan su publicación. Es importante resaltar que, dentro del 
proceso de revisión, el equipo de soporte puede pedir información adicional para corroborar el 
estado del producto, garantizando así que antes de la publicación se hace una revisión mínima de 
la información. No obstante lo anterior, el consumidor puede entrar en contacto directo con el 
vendedor, para verificar estado del producto y asegurar la existencia del mismo. 
Por el proceso de venta, existen algunas condiciones: La página cobra una comisión entre 
4-7% dependiendo del tipo de producto. Este valor será descontado una vez, se realice el pago 
del producto.  
Si el vendedor desea que su producto aparezca en posición privilegiada (inicial), una vez 
se realice una búsqueda, deberá cancelar un valor adicional que es calculado dependiendo del 
valor final del producto.  
Si el usuario desea hacer un intercambio, seleccionará esta opción y podrá ver que otro 
usuario está intercambiando sus productos. El producto que le interés cambiar podrá hacerlo 
directamente contactando al propietario.  
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El desarrollo de la plataforma busca garantizar que sea totalmente fácil su manejo para que el 
usuario pueda navegar sin ningún inconveniente.  
El proceso de producción de la plataforma será contratado a través de un proveedor del 
servicio, experto en la materia, que desarrollará la plataforma de acuerdo a la descripción y a las 
condiciones que se desean ofrecer al usuario. Este proveedor se encargará incluso de gestionar la 
adquisición del dominio, el cual ser renovado anualmente por lo tanto una vez adquirido, se 
garantiza la continuidad del mismo. 
La plataforma contará con: 
o Diseño web administrable, adaptable como plataforma web para cualquier dispositivo, 
innovador y total de acuerdo a requerimientos del cliente. 
o Tienda online (categoría de productos, pasarela de pago, comentarios, calificaciones. 
o Amplio número de productos. 
o Banner animado 
o Formularios de Contacto 
o Blog de Noticias 
o Vinculación de imágenes y video 
o Google Analytics 
o Garantía de funcionamiento óptimo del sitio 
o Links a redes sociales 
o Actualizaciones de contenido al año 
o Número de cuentas de correo a la medida para suscripción a la pagina 
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El costo de creación de la plataforma es de $8.000.000COP.  Las modificaciones a 
realizar en la plataforma tendrán un costo adicional que dependen del tipo de cambio que se 
realice. Este cambio también será contratado con el mismo proveedor. (El Colombiano, 2.011).  
Es importante considerar, la adquisición de dominio en la red. Una vez elegido se 
procederá a registrar ante la Superintendencia de Industria y Comercio la marca de la página para 
garantizar la protección de nombre (SIC, 2.018).  
Por otro lado, deben considerarse las características técnicas del servidor para garantizar 
el funcionamiento correcto de la plataforma. Para tal fin, se arrendará un servidor con las 
siguientes especificaciones técnicas. (HostDime Colombia, 2.018): 
2X DECA CORE: 
 128GB SSD O 1 X 1TB SATA de DISCO 
 65GB de memoria RAM 
 75Mbps (25TB) Ancho de Banda 
 40 Cores 2.2 GHZ 
 Hot – Swappable Drive Chassis 
 1.000 Mbps Burstable GigE Uplink  
 / 29 Subnet – 4 IPs Usables 
 Administración Básica 
4.2.  Proceso de producción del servicio 
  A continuación, se describen las opciones que encontrará el usuario una vez ingresa a la 
plataforma y las posibilidades que tendrá dependiendo del tipo de servicio que quiera adquirir, ya 
sea como vendedor, comprador o intercambiador de muebles y enseres usados.   
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Figura 11. Descripción de Proceso 
   4.2.1. Identificación y descripción del proceso. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
4.2.2. Recursos necesarios.  
A continuación, se indican los recursos necesarios para el desarrollo del proyecto de 
creación de una plataforma para la compra, venta e intercambio de muebles y enseres.  
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Tabla 9. Recursos necesarios 
Tipo de Recurso Características 
Personal Gerente Comercial: Gestión y desarrollo estratégico del negocio. 
Community Manager: Se contratará un Community Manager, responsable de atender 
tiempo completo de los comentarios y oportunidades que se registren en la página. 
Asistente Jr. Se contratarán dos asistentes junior (Ingenieros de Sistemas) para apoyo 
en las labores operativas, tales como el control de las publicaciones, de las solicitudes 
de venta, del manejo de la información y en general en tareas de apoyo para 
mantenimiento de la plataforma.  
Subcontratista Desarrollo de la plataforma: Se contratará un proveedor para el diseño y desarrollo 
de la plataforma. web 
Asesores Externos: Se contratarán asesores externos pata consultarías legales: pago de 
nómina, impuestos. El servicio será adquirido ocasionalmente cuando haya algún 
requerimiento particular.  
Arriendo y Servicios 
Públicos  
Para arriendo y servicios públicos se ha decidido hacer parte de un sistema de 
coworking en la empresa WE WORK en Bogotá. A través de este servicio se 
comparte el espacio físico con otros emprendedores, no solo para compartir gastos sino 
también para pertenecer a la comunidad de individuos que están abiertos a 
intercambiar ideas, proyectos, etc. (Zona Co, 2017). Para nuestro proyecto, se ha 
decido obtener un espacio de escritorio personal para cada recurso humano (682,500 
COP por mes) 
El costo que se cancela incluye el inmobiliario necesario, servicios públicos y todas las 
comodidades necesarias para trabajar en un espacio agradable (We Work, 2018).   
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  4.2.3. Inversiones.  
 Las inversiones a realizar para la prestación del servicio están orientadas a los insumos 
necesarios para el funcionamiento y control de la plataforma.  
4.2.3.1. Equipo de computación.  
 Como inversión necesaria se considera la adquisición de equipo de computación, insumo 
que representa la principal herramienta para el desarrollo de la plataforma web, su 
mantenimiento y control.  
Teniendo en cuenta que tenemos 4 personas responsables de la operación de la 
plataforma, se invertirá en cuatro computadores portátiles cuyo valor oscila en $2.500.000 COP 
con el máximo nivel de almacenamiento y velocidad de procesador. A este costo se le suma el 
valor de los accesorios tales como teclado, mouse, para un valor total de $2.800.000.  
4.2.3.2.  Muebles y enseres.  
 Para el proyecto a desarrollar no se requiere inversión de muebles y enseres, ya que tal 
como se mencionó previamente se optará por el sistema coworking para la toma en arriendo de 
un espacio fijo. La empresa de coworking elegida es WE WORK con tres sedes en Bogotá. Para 
nuestro objetivo, se tomará el plan de escritorio personal, el cual permite tener un espacio fijo 
para ubicarse. El valor corresponde a $682.500 COP por persona e incluye todo el mobiliario 
necesario: escritorio, gaveta, papelera y áreas comunes de baños, salas de descanso, lugar para 
snacks. El valor a pagar incluye el costo por servicios públicos y se garantiza acceso a internet 
banda ancha y de alta velocidad.   
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4.2.4. Costos. 
4.2.4.1.  Personal. 
 Gerente Comercial: Se ha definido un salario mensual de $10.200.000COP 
(Salario Integral). 
“De acuerdo con el artículo 132 del Código Sustantivo del Trabajo, dentro del valor del 
salario integral se incluyen la retribución por el trabajo ordinario y el valor correspondiente a las 
prestaciones, beneficios y recargos como trabajo nocturno, extraordinario, primas legales y 
extralegales, cesantías y sus intereses, subsidios y suministros en especie.” (Duque, 2.017) 
 Community Manager: Se ha definido un salario mensual de $2.000.000 COP. A 
continuación, se detallan las prestaciones sociales por un año 
Tabla 10. Promociones Sociales por un año: Community Manager 
 
Concepto Valor 
Cesantías $2.000.000 
Prima $2.000.000 
Intereses de Cesantías $240.000 
Vacaciones $1.000.000 
Total $5.240.000 
 
 Analista Jr (2 profesionales en Ingeniería de Sistemas): Se ha definido un salario 
mensual de $1.300.00 COP X 2= $2.600.000. 
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Tabla 11. Prestaciones sociales por un año: Analistas Jr 
 
Concepto Valor 
Cesantías $2.600.000 
Prima $2.600.000 
Intereses de Cesantías $312.000 
Vacaciones $1.300.000 
Total $6.812.000 
 
 Teniendo en cuenta los salarias asignados por concepto de recurso humano. A 
continuación se estima el costo mensual por pago de nómina: 
Tabla 12.  Costo mensual por pago de nómina 
 
 
 
Nómina Mensual 
(Salarios Netos) 
Gerente 
Comercial 
$10.000.000 
Community 
Manager 
$2.000.000 
Analistas $2.600.000 
Sub Total  $14.600.000 
Prestaciones 
sociales 
(Mensuales) 
Community 
Manager 
$436.667 
Analistas $567.667 
Sub Total  1.004.333 
Total General  $15.604.333 
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4.2.4.2.  Subcontratistas. 
 Dentro de los servicios que será contratados por un tercero se encuentran los siguientes: 
 Desarrollador de la Plataforma: El proveedor elegido para el desarrollo de la 
plataforma debe cumplir con los estándares necesarios para que el diseño de la plataforma 
permita cumplir con los objetivos y con el alcance propuesto. El costo de diseño de la página con 
las especificaciones mencionadas en el capítulo 4.1.1. Diseño,  es de $8.000.000COP, inversión 
inicial que contempla las actualizaciones y mantenimiento durante el primer año. 
Adicionalmente se debe contar con un dominio en la Red, el cual tiene un costo de 
$34.990COP inversión única, conjuntamente con el valor que se debe cancelar por servicios de 
hosting y cuentas de correo asociadas el cual es de $10.000COP mensuales. (El Colombiano, 
2.011) 
Ahora bien, para efectos de poder tener un nivel de almacenamiento que permita el 
correcto funcionamiento de la plataforma, es necesario poder contar con un servidor que 
funcione como repositorio de datos y que cumpla con las especificaciones técnicas mencionadas 
en el capítulo 4.1.1. Diseño. Estas características tienen un costo de $1.499.999 COP, de 
arrendamiento mensual. (HostDime Colombia, 2.018).  
 Asesorías Externas: 
Debido a las inquietudes legales que se pueden generar en el ejercicio de constitución y 
desarrollo de la compañía, mantendremos un presupuesto de $500.000 COP por servicio de 
asesoría jurídica. (Arteaga, Natalia, 2.014). 
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Así pues, el costo total por servicios de subcontratistas sería: 
Tabla 13. Costo por Subcontratistas 
Servicio Costo 
Desarrollo Plataforma $8.000.000 
Dominio en red $35.000 mensual 
Hosting $10.000 mensual 
Servidor $1.500.000 mensual 
Asesorías Externas $500.000 
Total $10.045.000 
 
4.2.4.4. Arriendos y Servicios Públicos. 
Será adoptada la modalidad de Coworking en Bogotá, la cual permite tener un espacio de 
trabajo para equipos pequeños, en el cual se incluye: 
Servicio de gestión de impresora, correo y paquetes. Las Oficinas Privadas están 
completamente amuebladas con escritorios, sillas y archivadores. Además, se pueden 
personalizar según las necesidades y la cultura de la empresa. Estos espacios de oficina, 
disponibles para equipos de cualquier tamaño. (We work, 2.018) 
Serán alquilados cuatro espacios personales para el cargo de Gerente Comercial, 
Community Manager, y  los dos Asistentes Jr., y una oficina compartida ocasional para las 
fundadoras de la página:  
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Tabla 14. Costo de Arriendo y Servicios Públicos 
Servicio Costo Mensual 
Gerente Comercial $682.500 
Community Manager $682.500 
Asistente Jr $682.500 
Asistente Jr $682.500 
Oficina compartida 
ocasional  
$950.000 
Total $3.680.000 
 
4.3. Determinación del tamaño o capacidad 
4.3.1. Unidad de medida. 
Analizando el tamaño del mercado en línea, la infraestructura tecnológica, el 
comportamiento del consumidor y el potencial de crecimiento del mercado minorista en línea, la 
consultora internacional AT Kearney ha construido el “Global Retail E-Commerce IndexTM”; 
en su más reciente versión el índice organiza una muestra de 30 países de acuerdo con nueve 
variables, incluyendo factores macroeconómicos y aquellos que se relacionan con la adopción de 
la tecnología en el consumidor y sus comportamientos de compra. Como resultado de lo anterior 
pude decirse que el índice presenta un balance entre los factores actuales de desempeño del 
mercado minorista en línea con las perspectivas de crecimiento futuro. (Comisión de Regulación 
de Comunicaciones, 2.017). 
De acuerdo a la información disponible en el estado del arte, la capacidad de una tienda 
de e-commerce se mide por el número de transacciones que son efectivas por medio de diversos 
tipos de pago (Cámara Colombiana de Comercio Electrónico, 2.013):  
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0% 5% 10% 15% 20% 25% 30%
Tarjeta de Crédito
Contra-entrega
Tarjeta Débito
Pago en establecimiento
Transferencia
PayPal
Tarjeta Prepago
Pagos online
Pago Móvil
Pago Telefónico
Medios de Pago en e-commerce
Figura 12. Medios de pago en e-commerce. 
  
            
 
 
 
 
 
 
 
 
 
4.3.2. Capacidad del proyecto. 
En concordancia con lo anterior la capacidad de respuesta de la Plataforma web debe ser 
optima ante las perspectivas de crecimiento de comercio electronico en el país, el cual para 2.015 
proyectaba crecer un 30%. Es de considerar que en los últimos años el gobierno nacional y 
diversos gremios empresariales ha venido trabajando en la ley de inclusión financiera y además 
de crear una cultura de comercio on line que permita a las empresas tener una mayor ingerencia 
y aprovechamiento de las herramientas que permite el auge tecnológico. Así pues, esto nos lleva 
a tener en cuenta que la capacidad de transacciones debe estar disponible para por lo menos el 
30% de las personas que tienen acceso a las compras a través de este medio, que según la fuente 
oscilan en las 4 millones de personas. (El Tiempo, 2.014).  
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5. Gestión 
5.1. Planeación estratégica  
5.1.1. Análisis DOFA. 
Tabla 15. Análisis DOFA 
Debilidades Oportunidades 
1. Reconocimiento de la página por parte los 
usuarios, entendimiento del objetivo de la 
plataforma y el servicio que ofrece.  
2. Que el sitio web sea encontrado con 
facilidad a través de los buscadores, y se 
convierta en la primera opción al momento 
de realizar un tipo de transacción enfocada 
en muebles y enseres.  
3. La interacción entre los usuarios sea la 
esperada, y no se decepcionen frente a los 
catálogos y productos ofrecidos en la 
plataforma. 
4. El diseño de la plataforma planteado como 
parte de la investigación de mercados, sea 
aceptado por los usuarios y conlleve a la 
fidelidad de los consumidores.  
5. Sean suficientes los usuarios que vendan los 
artículos que está buscando el comprador, y 
no haya desabastecimiento de los mismos.  
6. Las proyecciones de ventas, gastos y costos 
están basados en el estudio de mercado 
1. Definición del nicho de mercado correcto, 
y no desfasarse en la demanda de usuarios 
proyectado.  
2. Campañas de marketing adecuadas y una 
difusión apropiada de la plataforma para 
darse a conocer dentro de las páginas ya 
establecidas. 
3. Fácil posibilidad de imitación, con 
respecto a los servicios que ofrece la 
plataforma. 
4. Respuestas en tiempo y forma hacia los 
usuarios, aquellos que sientan que no son 
relevantes abandonaran la página.  
5. Captar la atención del usuario, y dedique 
el tiempo necesario a ofrecer sus productos 
en una página nueva en el mercado.  
6. Debido a que la idea de negocio nace de 
un ejercicio de clases, es más complejo 
que inversionistas o bancos crean en la 
viabilidad del proyecto. 
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actual, pero las tendencias tecnológicas se 
comportan de manera rápida e impredecible, 
por lo cual nuestra idea de negocio puede 
variar en el corto plazo. 
Fortalezas Amenazas 
1. Es una página enfocada en un nicho de 
mercado que busca facilidad y versatilidad 
al momento de comprar, vender o 
intercambiar muebles y enseres a través de 
la web, el cual no tiene un sitio establecido 
en donde pueda realizar este tipo de 
transacciones de manera segura y con una 
amplia gama de productos. 
2. Facilidad de uso y acceso a cualquier 
persona, debido que es una página web 
cualquiera puede ingresar y dar a conocer 
los beneficios de la plataforma.  
3. Enfoque en productos de fácil 
reconocimiento y uso, además que permite 
la interacción entre los usuarios de la página 
con lo cual se pueden distinguir y satisfacer 
gustos y necesidades.  
4. Ofrece precios competitivos, además de una 
serie de beneficios adicionales como 
servicio de transporte, instalación y diseño 
de interiores, que no se encuentran en a la 
mano en el momento.  
1. Desconfianza al momento de realizar las 
transacciones de pago. 
2. Los usuarios ya se encuentran muy 
vinculados, con páginas de gran 
envergadura que, aunque no están 
enfocadas en el objetivo de nuestra 
plataforma, brindan servicios similares. 
3. Los principales competidores cuentan con 
inversiones de publicidad y difusión con 
los que pueden reforzar los beneficios de 
sus plataformas, ante nuevos 
competidores. 
4. Privacidad y seguridad de los datos de los 
usuarios, evitar ataques cibernéticos en 
donde se pueda ver afectada dicha 
información. 
5. Comentarios negativos por parte de los 
usuarios que desprestigien los servicios de 
la plataforma. 
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5. Cuenta con un espacio para que los usuarios 
puedan depositar su experiencia, 
comentarios, quejas y reclamos, los cuales 
van a ser transformados en oportunidades a 
través de especialistas en el mercado virtual. 
6. Al ser una idea de negocio que nació en el 
salón de clases, tiene todo el estudio de 
mercado y en análisis financiero necesario 
que soporta la viabilidad del proyecto.  
 
5.1.2. Definición de objetivos y estrategias.  
Estrategia: 
Cautivar un nicho de mercado  (Personas de 25 a 50 años, estratos 3 a 5),  que deseen 
renovar su vivienda o sitio de trabajo de forma práctica y económica, a través de una plataforma 
web que tiene la función de vitrina comercial de muebles y enseres usados, que suplan las 
necesidades  y gustos del consumidor a través de una página amigable, de fácil acceso y uso, en 
donde el comprador puede exponer sus preferencias y/o contactarse directamente con el 
vendedor, por otro lado personas que deseen deshacerse de sus muebles y enseres usados tienen 
la posibilidad de encontrar una plataforma que les permita venderlos a precios competitivos y 
con lo cual podrán recuperar un porcentaje de su inversión sin mayor esfuerzo, la estrategia de 
nuestra plataforma está basada en simplicidad y practicidad para los usuarios, teniendo en cuenta 
que en la actualidad estas características son las más apetecidas en un mundo cambiante y ágil 
como en el que ahora nos movemos. 
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Objetivo General:  
Posicionar una plataforma web para la compra, venta e intercambio de muebles y enseres, 
como la primera opción en el mercado virtual, ofreciendo una alta gama de productos que 
permitan satisfacer a cabalidad los gustos y preferencias de los consumidores en este segmento. 
Objetivos Específicos:  
1. Brindar facilidad de acceso a una tienda virtual en donde por medio de búsquedas 
e interacciones entre usuarios se pueda hallar de forma rápida y efectiva los muebles y enseres 
deseados. 
2. Promover una cultura de reutilización y aprovechamiento de bienes de segunda 
mano en perfectas condiciones, contribuyendo así a la sostenibilidad del medio ambiente. 
3. Facilitar la búsqueda de los usuarios que desean encontrar muebles y enseres 
usados en condiciones óptimas a precios competitivos, con el respaldo de una plataforma experta 
en este tipo de transacciones. 
4. Aprovechar un nicho de mercado desatendido que está en búsqueda de nuevas 
opciones que faciliten su cotidianidad y les dé la confianza de un sitio web experto y reconocido. 
1.3. Misión y visión empresarial.  
Misión 
Brindar soluciones integrales que permitan la facilidad y accesibilidad a muebles y enseres 
usados en perfectas condiciones, en una plataforma diseñada para generar experiencia y calidad 
de servicio a sus usuarios, a través de un medio de  fácil acceso y uso, en el que el consumidor 
pueda encontrar exactamente lo que busca. 
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Figura 13. Estructura Organizacional 
Visión 
En cinco años posicionar la plataforma web como la primera opción para la venta, 
compra e intercambio de muebles y enseres usados en Bogotá, contribuyendo a una cultura de 
sostenibilidad y aprovechamiento de lo que otros ya no usan. 
5.2. Equipo gerencial y organigrama 
5.2.1. Estructura organizacional. 
 
 
 
5.2.2. Definición y descripción de cargos. 
Tabla 16. Definición y descripción de cargos 
Cargo Funciones Perfil del Profesional 
Gerente Comercial 
 Definir y dirigir la estrategia 
comercial. 
 Titulación universitaria 
preferiblemente en carreras 
relacionadas con 
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 Analizar e investigar mercados con el 
fin de llegar a más segmentos de 
mercado.  
 Distribución y aprovechamiento del 
presupuesto inicial. 
 Analizar y desarrollar productos y 
servicios. 
 Proponer los proyectos de desarrollo, 
así como los presupuestos de ventas, 
gastos                e inversiones          
derivadas de estos. 
 Generar estrategia y plan de 
marketing para el posicionamiento de 
la página. 
 Planificar y dirigir las estrategias y 
políticas de con atención y foco en el 
Margen de rentabilidad. 
 Desarrollar y mantener relaciones 
político-diplomáticas con nuestros 
pares, proveedores y socios. 
 Definir estrategia comunicacional 
acertada y las campañas de 
publicidad necesarias. 
Administración de 
empresas, mercadeo y 
publicidad o afines. 
 Estudios de especialización 
en Marketing/Ventas 
 Conocimientos de 
planificación de estrategias 
comerciales, canales de 
distribución, producto-
mercado-competencia de su 
empresa. 
 Conocimiento en marketing 
digital y emprendimiento de 
compañías relacionadas con 
este sector de la industria. 
 Experiencia de cinco años 
en compañías relacionadas 
con e-commerce, social 
media, publicidad on line, 
entre otros. 
Community 
Manager 
 Creación de contenido atractivo y de 
calidad, que permita aprovechar las 
oportunidades expresadas por el 
usuario. 
 Profesional en Marketing, 
publicidad, comunicación 
social y afines.  
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 Viralizar el contenido de la página en 
las redes sociales. 
 Buscar contenido de valor, 
benchmarking con plataformas que 
brinden servicios similares. 
 Dar respuesta, interactuar y promover 
la conversación entre los usuarios. 
 Gestionar las acciones tácticas de 
publicidad (promociones, sorteos, 
concursos, campañas de publicidad, 
acciones con influencers) 
 Conocer e interactuar con la 
comunidad virtual que hable acerca 
de la página. 
 Saber gestionar una crisis social 
media. 
 Hacer seguimiento y evaluar los 
resultados de las redes sociales. 
 Definir los ejes de comunicación, el 
tono y estilo, y la agenda de 
contenidos 
 Interesado en las tendencias 
actuales en el mundo 
digital, y con ideas 
innovadores de cómo 
aprovechar la información 
provista por éste. 
 Disponibilidad de tiempo, 
para dar respuestas 
oportunas a los usuarios que 
están atentos a la página. 
 Competencias en 
habilidades comunicativas y 
de impacto hacia el mundo 
digital.  
 Experiencia mayor a un año 
en Buscar y saber 
seleccionar contenidos 
relevantes que aporten valor 
a su comunidad en blogs, 
foros, portales de 
actualidad, canales de 
Youtube. 
Analista de 
Información Jr 
 Apoyar al gerente comercial en la 
consecución de actividades de 
marketing y publicidad.  
 Profesional recién graduado 
o estudiante de último 
semestre en Administración 
de empresas, mercadeo, 
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 Gestionar documentación, facturas, 
fechas de pagos y demás tareas 
administrativas. 
 Realizar continuamente investigación 
de mercados sobre nuevas 
preferencias y decisiones de compra 
de nuestro nicho de mercado. 
 Analizar cifras internas, que permitan 
tener acciones de mejora en puntos 
donde se disminuye el nivel de 
transacciones en la página. 
 Mantener contacto y buen nivel de 
servicio con proveedores y socios. 
publicidad, comunicación 
social o afines.  
 Máximo un año de 
experiencia como asistente 
administrativo, auxiliar de 
oficina.  
 Alto nivel de compromiso, 
proactividad y 
responsabilidad. 
 Ganas de aprender y aportar 
su espíritu de 
emprendimiento.  
 
Analista de 
Información Jr 
 Apoyar al Community manager en la 
entrega de informes periódicos que 
permitan tomar decisiones sobre las 
estrategias que se llevan a cabo en las 
redes.  
  Levantar alertas en cuanto se 
generen comentarios negativos 
repetitivos sobre alguna acción en la 
página. 
 Monitorear las inquietudes con 
respecto a los servicios adicionales 
de la página dando respuesta 
oportuna y de forma ágil. 
 Profesional recién graduado 
o estudiante de último 
semestre en Administración 
de empresas, mercadeo, 
publicidad, comunicación 
social o afines.  
 Máximo un año de 
experiencia como asistente 
administrativo, auxiliar de 
oficina.  
 Alto nivel de compromiso, 
proactividad y 
responsabilidad. 
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 Generar estadísticas sobre el uso de 
servicios adicionales. 
 Construir junto con el Community 
Manager comparativos de ventas de la 
plataforma frente el sector, y 
comparativos cualitativos frente a 
páginas ya posicionadas. 
 Ganas de aprender y aportar 
su espíritu de 
emprendimiento.  
 
 
5.3 Inversión y gasto administrativo   
5.3.1 Inversiones. 
Como se mencionó en el apartado 4.2.4.1.  (Personal), las inversiones relacionadas con 
carga prestacional, salarios, son: 
Tabla 17. Costo Mensual por pago de nómina 
Nómina Mensual 
(Salarios Netos) 
Analistas $2.600.000 
Sub Total 
 
$2.600.000 
Prestaciones Sociales 
(Mensuales) 
Analistas $ 567.667 
Total General $682.500 $ 3.167.667 
 
                    Y las Inversiones gestionadas por la Gerencia Comercial que tendrá a su cargo son: 
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Tabla 18. Inversiones gestionadas por la Gerencia 
 
Costos  
Item Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Equipo de 
Computación 
 $11.200.000   $2.000.000   $5.000.000   $2.000.000   $2.000.000  
Construcción 
página y 
contenido 
 $10.045.000   $3.000.000   $2.000.000   $2.000.000  $2.000.000  
Salarios 
(Gerente 
comercial y 
Community 
Manager) 
  $151.640.000   $156.189.200   $160.874.876   $165.701.122   $170.672.156  
Total Costos  $172.885.000   $161.189.200   $167.874.876   $169.701.122   $174.672.156  
* Inflación de 
3% Interanual 
          
      
      
Gastos 
Item Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Publicidad   $77.232.000   $67.693.600   $59.228.280   $5.839.694   $53.531.679  
Arriendo y 
servicios 
Públicos 
 $44.160.000   $45.484.800   $46.849.344   $48.254.824   $49.702.469  
Salarios 
(Analistas Jr) 
 $38.012.000   $39.152.360   $40.326.931   $ 41.536.739   $42.782.841  
Impuestos  $107.808.120   $234.114.674   $290.276.131   $349.829.407   $386.337.005  
Intereses  $2.214.462  
   
  
Mantenimiento  $2.147.250   $2.147.250   $2.147.250   $2.147.250   $2.147.250  
Total Gastos  $271.573.832   $388.592.684   $438.827.936   $497.607.914   $534.501.244  
* Inflación de 
3% Interanual 
          
      
Depreciación  $2.240.000   $400.000   $1.000.000   $400.000   $400.000  
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5.3.2 Gastos. 
Los gastos de funcionamiento y administrativos que incluyen arrendamiento, servicios 
públicos, impresiones, papelería, serán administrados por la Gerencia Comercial, y son los 
mencionados en el apartado 4.2.4.4. (Arriendos y Servicios Públicos).  
Tabla 19.  Costo por Arriendo y Servicios Públicos 
Servicio Costo Mensual 
Gerente Comercial $682.500 
Community Manager $682.500 
Asistente Jr $682.500 
Asistente Jr $682.500 
Oficina compartida 
ocasional  
$950.000 
Total $3.680.000 
 
 
5.4. Aspectos legales 
5.4.1. Requerimientos legales para el inicio del proyecto. 
Para el inicio de la operación y desarrollo económico de la plataforma web descrita en 
este proyecto para la compra, venta e intercambio de muebles y enseres se decide constituir una 
sociedad por Acciones Simplificada (S.A.S). Este tipo de sociedades empresariales son menos 
costosas y más flexibles para agilizar la realización de negocios y garantizar el crecimiento 
(Portafolio, 2010).  
En este sentido, a continuación, se listan algunos de los beneficios obtenidos por la 
creación de este tipo de sociedad:  
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 Proceso de constitución y reforma es fácil y eficiente, ya que se puede crear por 
documento privado, no necesariamente bajo escritura pública.  
 Permite a los empresarios fijar las reglas que van a regir el funcionamiento de la 
sociedad, de acuerdo con sus intereses, lo que garantiza contar con estatutos flexibles que pueden 
ser adaptados a las condiciones y requerimientos especiales de cada empresario.  
 No se requiere una duración determinada para la SAS, por lo tanto, los 
empresarios reducen, costos, al no tener que hacer reformas estatutarias cada vez que el término 
de duración societaria esté próximo a caducar.  
 El objeto social puede ser indeterminado. 
 El pago del capital puede diferirse hasta por dos años y se establecen 
disposiciones que facilitan la operación de las S.A.S.  
 Permite establecer normas societarias que se ajusten a los intereses particulares e 
independientes de la sociedad. (MinComercio, Industria y Turismo, 2.009) 
5.4.2. Marco jurídico del proyecto.  
Entre los trámites a realizar para la constitución de la sociedad, se deben considerar los 
siguientes aspectos: 
 Registro ante la Cámara de Comercio de Bogotá. 
 Registro ante el Departamento de Impuestos y Aduanas Nacionales (DIAN) para 
solicitar el Registro Único Tributario (RUT).  
 Registro ante la Secretaría de Hacienda de Bogotá para obtención del Registro de  
 Registro de Marca (Propiedad Intelectual): Se realiza en la Superintendencia de 
Industria y Comercio y en la Dirección Nacional de Derecho de Autor para proteger la marca y 
nombre comercial, así como el diseño de la plataforma web.  
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  Teniendo en cuenta que la plataforma maneja información personal de los 
usuarios, debe garantizarse que se obtiene el consentimiento informado por parte de la persona 
que ingresa a la página para el tratamiento de sus datos. Cumpliendo con lo establecido en la Ley 
Estatutaria 1581 de 2.012 por la cual se dictan disposiciones generales para el tratamiento de 
datos personales (Finanzas Personales, 2.016) 
 Debido a que se hará uso de cookies, las cuales no solo permiten una mejor 
navegación dentro de la aplicación sino también almacenan información sobre la actividad que 
desarrolla el usuario dentro de la misma, se debe generar un aviso informativo sobre el uso de 
estas, con el fin de que el usuario conozca la información y la acepte o rechace en el momento 
que lo desee. (Mocholi, Yeeply.com, 2.014)   
 Desarrollar licencias y condiciones de la plataforma que el usuario debe aceptar 
para poder hacer uso de la app.  
 Si se desea, puede afiliarse a la Cámara Colombiana de Comercio Electrónico 
como agremiación del sector. Esta afiliación no es obligatoria ni representa ningún requisito para 
la constitución de la empresa (CCCE, 2.018). 
5.4.3. Aspectos tributarios.  
Al desarrollar operaciones gravadas con IVA pertenece al Régimen Común. Es de 
considerar que las sociedades por acciones simplificadas no podrán pertenecer al régimen 
simplificado debido a que este solo aplica para personas naturales (MinComercio, Industria y 
Turismo, 2.009). Ahora bien, si es el caso debe pagar los siguientes impuestos:  
 Declaración Retención en la Fuente: Mensual. 
 Declaración Autorretención CREE: Mensual. 
 Declaración Impuesto de Industria y Comercio: Bimestral.  
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 Declaración Retenciones del Impuesto de Industria y Comercio: Bimestral 
 Declaración Impuesto a la venta: Bimestral, cuatrimestral, anual.  
 Declaración de Renta.  
5.4.4. Aspectos laborales. 
Teniendo en cuenta la estructura organizacional de la empresa, se contratará un Gerente 
Comercial encargado de desarrollar y ejecutar los objetivos planteados, un Community Manager, 
responsable de la gestión y desarrollo de la comunidad online de la marca y dos analistas junior, 
profesionales en Ingeniería de Sistemas, responsables de dar soporte técnico y administrativo a 
las operaciones realizadas en la plataforma, así como su correspondiente actualización y manejo 
de la información.  
Las cuatro personas contratadas tendrán un contrato laboral a término indefinido, firmado 
directamente entre el empleador (la sociedad legalmente constituida) y el trabajador. Las 
prestaciones sociales correspondientes (a excepción del salario integral), corresponden a lo 
siguiente: 
 Prima de Servicios (Art. 306 Código Sustantivo del Trabajador): Un mes de 
salario pagaderos por semestre calendario así: 15 días el último día de junio y 15 días en los 
primeros 20 días de diciembre de cada año. 
 Cesantías (Art. 249 Código Sustantivo del Trabajador): Un mes de salario por 
cada año de servicios y proporcionalmente por fracciones de año.  
 Intereses de Cesantías (Ley 52 de 1.975): Intereses legales del 12% anual sobre el 
valor de la cesantía acumulada al 31 de diciembre de cada año.  
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 EPS: Corresponde al 12,5% del salario, el cual a su vez esta fraccionado en 4% 
asumido por el trabajado, 8,5% por el empleador. No obstante, según Resolución 1300 de 2.013 
expedida por el Ministerio de Salud y Protección Social aquellas empresas que sean exoneradas 
del pago de parafiscales de acuerdo a lo indicado en la Ley 1607 de 2.012 (por ser sociedades y 
personas jurídicas contribuyentes del impuesto de renta y complementarios) sólo asumirán un 
4% del pago de EPS. (Duque, 2.017).  
 Pensión: Cotización corresponde a 16% del salario, asumido en un 12% por el 
empleador y 4% por el trabajador. 
 ARL: Asumido por el empleador.  
 Caja de Compensación (4%), ICBF (3%), SENA (2%).  
 Vacaciones: Corresponde quince días de hábiles consecutivos de vacaciones 
remuneradas por cada año de servicios. 
5.4.5. Seguros.  
Se adquirirá una póliza de Responsabilidad Civil Extracontractual, que hace parte de 
cualquier seguro todo riesgo, la cual se encargará de asumir las indemnizaciones que sean 
solicitadas tras los daños ocasionados al patrimonio de terceros; es decir, resarcir las afectaciones 
patrimoniales o extra patrimoniales causadas a personas y bienes externos a su organización 
(Seguros Bolívar, 2.018).  
La póliza descrita previamente cubre todos los prejuicios que podría pagarse como 
consecuencia directa de daños materiales a bienes de terceros, muerte o lesión a una o más 
personas por accidentes laborales en los que su empresa sea responsable, daños a terceros por sus 
empleados en el exterior, gastos médicos y de defensa. La póliza corresponderá al 1% de los 
ingresos (Sura, 2.015).  
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De igual forma, los contratos realizados con terceras partes contratadas, como por 
ejemplo, el diseñador y desarrollador de la plataforma web y los asesores externos incluirán su 
respectiva póliza de indemnización por incumplimiento, asegurando así el capital invertido.  
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6. Análisis Financiero 
6.1 Definición de las variables macroeconómicas (inflación meta del BANREP 3%) 
Las variables macroeconómicas de un país permiten entender el comportamiento de la 
economía, las tendencias de crecimiento y la relación entre los diferentes aspectos de que 
permiten determinar el crecimiento del país (Simple, 2.011).  
Algunos de los indicadores que permiten entender el comportamiento económico del país están:  
 Producto Interno Bruto (PIB): Mide el crecimiento de un país, a través de la 
identificación del valor monetario de la producción de todos los productos y servicios generados 
por empresas en un tiempo determinado. El PIB acumulado durante el 2018 fue 1,8%. (Dinero, 
2.018) 
 Inflación: Incremento generalizado de precios de bienes y servicios existentes en el 
mercado, durante un periodo determinado. Muestra la disminución o pérdida del poder 
adquisitivo de la moneda. La meta de inflación definida por el Banco del Republica para el año 
2.018 corresponde a 3,37% (BanRep, 2.018). Con este valor se permite pensar que se tendrán 
efectos positivos en el poder adquisitivo de los hogares y, por lo tanto, en el consumo y la 
actividad económica (Dinero, 2.018).  
6.2 Presupuestos  
 
6.2.1 Presupuesto de inversión. 
Debido a que el enfoque del proyecto se presenta en el diseño de una plataforma web, la 
inversión inicial será destinada a la creación e implementación de la página, así: 
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Tabla 20. Inversión de Capital de Trabajo 
 
Concepto Valor Comentarios 
Página web $         8.000.000 
 
Planta y Equipo $       11.200.000 
 
Inversión Inicial $       18.396.000 Publicidad (primer año) 
$       63.217.333 Nómina (tres meses) 
$         2.147.250 Mantenimiento de la página 
$       11.040.000 Arriendo y servicios públicos (tres meses) 
Caja $       20.000.000 
 
Total, Capital de trabajo $    114.000.583 
 
Total, Inversión $      134.000.583 
 
 
El Capital de trabajo será discriminado en los rubros que son esenciales para el arranque 
de la idea de negocio, y los cuales son necesarios para su funcionamiento, los ítems relacionados 
con nómina y arrendamiento son calculados a tres meses como inversión inicial, ya que con los 
rendimientos del proyecto estos costos serán solventados a partir del cuarto mes de funcionamiento 
de la página, adicionalmente dentro de la inversión contemplada se destinan $20.000.000COP, 
para la liquidez del negocio, expresados en Caja. 
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6.2.2 Presupuesto de ingresos, costos y gastos. 
Tabla 21.  Presupuesto de Ingresos 
 
 
Tabla 22. Costos y Gastos 
Costos  
Item Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Equipo de 
Computación 
 $11.200.000   $2.000.000   $5.000.000   $2.000.000   $2.000.000  
Construcción 
página y 
contenido 
 $10.045.000   $3.000.000   $2.000.000   $2.000.000  $2.000.000  
Salarios 
(Gerente 
comercial y 
Community 
Manager) 
  $151.640.000   $156.189.200   $160.874.876   $165.701.122   $170.672.156  
Presupuesto de Ingresos (COP) 
Muebles 
Valor 
transacción 
395.000  395.000  395.000  395.000  395.000  
Comisión 7% 7% 7% 7% 7% 
Precio 27.650 28.480 29.334 30.214 31.120 
Precio sin 
IVA 
23.235 23.932 24.650 25.390 26.152 
Volumen 
(50%) 
26.011 39.017 44.219 49.421 52.023 
Ingresos 604.379.044  933.765.623  1.090.015.737  1.254.800.470  1.360.467.877  
Enseres 
Valor 
transacción 
70.000 70.000  72.100  74.263  76.491  
Comisión 4% 4% 4% 4% 4% 
Precio 2.800 2.800 2.884 2.971 3.060 
Precio sin 
IVA 
2.353 2.353 2.424 2.496 2.571 
Volumen 
(50%) 
26.011 39.017 44.219 49.421 52.023 
Ingresos 61.202.941  91.804.412  107.166.350  123.367.381  133.756.213  
Ingresos 
totales 
665.581.985  1.025.570.035  1.197.182.087  1.378.167.850  1.494.224,090  
Inflación 3% 3% 3% 3% 3% 
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Tabla 23. Estado de Resultados Proyectado. 
Total Costos  $172.885.000   $161.189.200   $167.874.876   $169.701.122   $174.672.156  
      
Gastos 
Item Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Publicidad   $77.232.000   $67.693.600   $59.228.280   $5.839.694   $53.531.679  
Arriendo y 
servicios 
Públicos 
 $44.160.000   $45.484.800   $46.849.344   $48.254.824   $49.702.469  
Salarios 
(Analistas Jr) 
 $38.012.000   $39.152.360   $40.326.931   $ 41.536.739   $42.782.841  
Impuestos  $108.426.135   $234.114.674   $290.276.131   $349.829.407   $386.337.005  
Intereses  $341.689  
   
  
Mantenimiento  $2.147.250   $2.147.250   $2.147.250   $2.147.250   $2.147.250  
Total Gastos  $270.319.074   $388.592.684   $438.827.936   $497.607.914   $534.501.244  
* Inflación de 
3% Interanual 
          
      
Depreciación  $2.240.000   $400.000   $1.000.000   $400.000   $400.000  
 
6.3 Proyección de los estados de resultados, balance general y flujo de caja   
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Tabla 24. Estado de Resultados Proyectado 
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Tabla 25. Flujo de Caja 
 
 
 
6.4 Horizonte de evaluación y valor de recuperación 
 
El VPN indica que el proyecto es viable, puesto que es capaz de recuperar la inversión y de 
generar un incremento en el valor del mismo en $ 2,093,207,665; por lo tanto, es recomendable invertir 
en él.  
Así mismo, el valor de la Rentabilidad (93%) supera la tasa de oportunidad (10%) en un 83% con 
lo que se concluye que el proyecto resulta factible y rentable.  
La inversión se recupera en un periodo de 2.27 años mediante estrategia de ventas apalancadas en 
el mercado digital a través del cual podremos enfocar y atender un segmento que requiere un servicio 
como el propuesto en este proyecto.   
 
FLUJO DE TESORERIA
ENTRADAS AÑO 0 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
Ventas 665,581,985$          1,025,570,035$          1,197,182,087$          1,378,167,850$          1,494,224,090$          
Recuperacion cartera -$                            -$                                -$                                -$                                -$                                
Aportaciones socios 134,000,583$        
Total Entradas 134,000,583$     665,581,985$      1,025,570,035$       1,197,182,087$       1,378,167,850$       1,494,224,090$       
SALIDAS
Pago Proveedores 21,245,000$            5,000,000$                 7,000,000$                 4,000,000$                 4,000,000$                 
Pago Servicios -$                            
Pago Salarios 189,652,000$          195,341,560$             201,201,807$             207,237,861$             213,454,997$             
Gastos Financieros 4,100,266$              
Impuesto Renta 108,426,135$          234,114,674$             290,276,131$             349,829,407$             386,337,005$             
Arriendo y Servicios 
públicos 44,160,000$            45,484,800$               46,849,344$               48,254,824$               49,702,469$               
Publicidad 77,232,000$            67,693,600$               59,228,280$               55,839,694$               53,531,679$               
Total Salidas -$                           417,623,402$      519,626,874$          575,707,569$          635,448,354$          676,421,314$          
Saldo neto del periodo 134,000,583$        247,958,584$          505,943,160$             621,474,519$             742,719,496$             817,802,776$             
Mas saldo anterior -$                           134,000,583$          381,959,167$             887,902,327$             1,509,376,846$          2,252,096,342$          
Saldo Final Caja 134,000,583$     381,959,167$      887,902,327$          1,509,376,846$       2,252,096,342$       3,069,899,118$       
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Tabla 27. Flujo de Caja libre del proyecto. 
Tabla 26. Horizonte de Evaluación 
 
6.5 Factibilidad Financiera 
 
6.5.1 Flujo de caja libre del proyecto.  
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6.5.2 Criterios de Evaluación.  
Los criterios de evaluación del proyecto son: 
 VALOR PRESENTE NETO: $2.093.207.665 COP 
 RENTABILIDAD: 93% 
 PERIODO DE REPAGO: 2,27 años 
 COSTO DE OPORTUNIDAD:10%  
6.5.3. Análisis de sensibilidad 
 
El análisis previamente realizado, se estima con una proyección del 100% de la demanda 
calculada en el estudio de mercado (104.045 personas, mercado meta), y con un valor de 
transacción promedio de $ 395.000 COP para muebles y $ 70.000COP para enseres, pero que 
pasaría si estos escenarios son alterados: 
 Con una demanda reducida al 50%, los indicadores de criterio de evaluación serian: 
Tabla 28. Criterios de evaluación con una demanda reducida al 50% 
 
Criterio Valor 
VPN $ 629.698.831 
Rentabilidad 55,8% 
Periodo de repago 2,73  
Costo de oportunidad 10,00% 
 
 Si se mantiene la demanda, pero el valor de la transacción se reduce al 75%, los 
indicadores de criterio de evaluación serian: 
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Tabla 29. Criterio de Evaluación con reducción de transacción al 75% 
 
Criterio Valor 
VPN $ 1.361.453.248 
Rentabilidad 78,2% 
Periodo de repago 2,39 
Costo de oportunidad 10,00% 
 
 Si en los dos escenarios demanda y transacción se redujeran al 50%, los 
indicadores de criterio de evaluación serian: 
Tabla 30. Criterio de evaluación con demanda y transacción al 50% 
 
Criterio Valor 
VPN -$ 102.055.586 
Rentabilidad -7.8% 
Periodo de repago 15.14  
Costo de oportunidad 10,00% 
 
 El punto de equilibrio para que la plataforma no arroje perdidas ni ganancias es 
que el negocio mantenga el 53,5% de la demanda y del valor de la transacción. 
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6.6 Viabilidad Financiera 
6.6.1 Fuentes de financiación y estructura de capital. 
La financiación de la compañía se realizará a través de aportes de los socios en un 70% 
de la inversión inicial y 30% será financiado a través de crédito, así:      
Tabla 31. Estructura de inversión:  
 
  
 Aportes Sociales   Financiación  
   $93,800,408   $40,200,175  
Total Inversión  $134,000,583  
Tasa EA   20.49% 
Tasa periódica mensual   1.57% 
Cuota   -3,378,488.65 COP  
Periodo (meses)                                                12  
                        
La financiación será solicitada en Bancolombia, el cual tiene una tasa efectivo anual para 
créditos de libre inversión de 20,49%EA cuota fija, así: 
Tabla 32. Tasas y tarifas vigentes Bancolombia (Bancolombia, 2.018) 
 
 
Desde Hasta 
Variable DTF (TA*) + Puntos (TA*) DTF (TA*) + Puntos (TA*) 
10,62% Efectiva Anual 31,02% Efectiva Anual 
Fija 0,83% Mes Vencida 2,28% Mes Vencida 
10,49% Efectiva Anual 31,02% Efectiva Anual 
 
Teniendo en cuenta lo anterior, el crédito será solicitado a 12 meses generándose un 
interés de $2.214.462COP, los cuales serán cancelados de la siguiente forma: 
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Tabla 33. Tabla de Amortización en pesos colombianos. 
 
PERIODO VALOR 
PRESENTE 
INTERES CUOTA AMORTIZACIÓN SALDO 
0       40,200,175          
1       40,200,175   52,442      3,378,488.65      3,326,046       
36,874,129   
2       36,874,129   48,103      3,378,488.65      3,330,385       
33,543,743   
3       33,543,743   43,759      3,378,488.65      3,334,730       
30,209,013   
4       30,209,013   39,408      3,378,488.65      3,339,080       
26,869,933   
5       26,869,933   35,053      3,378,488.65      3,343,436       
23,526,497   
6       23,526,497   30,691      3,378,488.65      3,347,798       
20,178,699   
7       20,178,699   26,324      3,378,488.65      3,352,165       
16,826,534   
8       16,826,534   21,951      3,378,488.65      3,356,538       
13,469,996   
9       13,469,996   17,572      3,378,488.65      3,360,917       
10,109,079   
10       10,109,079   13,188      3,378,488.65      3,365,301         
6,743,778   
11         6,743,778   8,797      3,378,488.65      3,369,691         
3,374,087   
12         3,374,087   4,402      3,378,488.65      3,374,087   -                     
0   
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www.allyouneed.com.co
Plataforma web para 
compra, venta e 
intercambio de 
muebles y enséres 
usados
Dirigida a 
estratos 3, 4 y 5. 
Disponibilidad de 
servicios adicionales: 
Envío, Instalación, 
Diseño de Interiores. 
Lanzamiento 
para la ciudad de 
Bogotá
Figura 14. Alcance del Proyecto. 
7. Implementación 
7.1 Alcance del proyecto 
Se desarrollará plataforma web para a compra, venta e intercambio de muebles y enseres 
dirigido a personas de estratos 3, 4 y 5 de la ciudad de Bogotá bajo el dominio 
www.allyouneed.com.co, disponible en la red. En la plataforma, pueden adquirirse servicios 
adicionales tales como envío, instalación y diseño de interiores.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
7.2 Tiempo 
Las actividades que se deben desarrollar hasta el lanzamiento de la plataforma y 
disposición al público de la misma, se presenta en el siguiente cronograma. Se estima un periodo 
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S1 S2 S3 S4 S1 S2 S3 S4 S1 S2 S3 S4 S1 S2 S3 S4 S1 S2 S3 S4 S1 S2 S3 S4 S1 S2 S3 S4 S1 S2 S3 S4 S1 S2 S3 S4 S1 S2 S3 S4
Constitución Legal de la 
empresa: Cámara de 
Comercio
Seleccion de Diseñador 
y desarrollador de la 
plataforma 
Diseño de la Plataforma
Registro de Marca 
Selección de Personal 
Contratación
Inicio campaña de 
expectativa
Campaña de 
Lanzamiento 
Inicio de Participación en 
ferias
Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10Mes 1
Actividad 
Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5
Figura 15. Cronograma de Implementación 
de 10 meses para la implementación de la plataforma. El diagrama a continuación indica semana 
a semana las actividades a desarrollar: 
 
 
 
 
 
 
7.3 Costos 
A continuación se indican los costos asociados al desarrollo de cada una de las 
actividades involucradas hasta el lanzamiento y disponibilidad de la plataforma web:  
Tabla 34. Costos actividades hasta lanzamiento de la plataforma 
 
Concepto Valor Comentarios 
Página web $         8.000.000 
 
Planta y Equipo $       11.200.000 
 
Inversión Inicial $       18.396.000 Publicidad (primer año) 
$       63.217.333 Nómina (tres meses) 
$         2.147.250 Mantenimiento de la página 
$       11.040.000 Arriendo y servicios públicos (tres meses) 
Caja $       20.000.000 
 
Total, Capital de trabajo $    114.000.583 
 
Total, Inversión $      134.000.583 
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8. Conclusiones 
 Por medio de la elaboración del estudio de investigación de mercados se pudieron 
determinar las características de la población objeto: población segmento a quien va dirigida la 
plataforma web. A través de esta revisión se pudo establecer y hacer un estudio de os 
competidores existentes para definir el alcance y las estrategias particulares de la plataforma 
 Se estableció un diseño general de la plataforma, definiendo cada uno de los pasos 
y las opciones disponibles para el usuario de la misma.  
 La estructura organizacional de la empresa estará compuesta por un Gerente 
Comercial, un Community Manager y dos analistas de información jr. Esta estructura facilita el 
desarrollo de los objetivos y permite abordar las funciones principales para el desarrollo del 
proyecto.  
 Mediante la elaboración del análisis financiero se pudo determinar que el 
proyecto de diseño y desarrollo de una plataforma web para la compra, venta e intercambio de 
muebles y enseres es viable, teniendo en consideración que no se requiere una inversión inicial 
alta. Por su parte, el retorno a la inversión es significativo y el periodo de recuperación es menor 
a tres años. La rentabilidad de la plataforma es mayor al 90%, por cuanto la oportunidad de 
negocio tiene una alta probabilidad de ser exitosa.  
 De acuerdo al análisis de implementación se determinó que la plataforma web 
puede ser proyectada en un periodo no mayor a un año.  
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